Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias EconoOmicas

Escuela de Negocios y Administracion Publica

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

TRABAJO FINAL DE MAESTRIA

Plan de negocios para la comercializacion de un biofertilizante para
la empresa Biotica Life Sciences en el mercado argentino entre

2025 y 2029.

Business plan for the commercialization of a biofertilizer for the
company Biotica Life Sciences in the Argentine market between

2025 and 2029.

AUTOR: LIC. AGUSTINA EDITH PONCE

DIRECTOR: DRA. VALERIA ARREDONDO

ABRIL 2024




Indice General

RESUMEN EJECULIVO. .....uiiiiiiiiiieiieeiieeieee et ettt ettt st et eeebaeeabeesaeenseeenseennns 5
INEEOAUCCION. ¢ttt ettt ettt et et e bt et estenaeenbeeneenbeenees 6
COMIOXTO. ...ttt ettt ettt st et a bttt s bt e bt e sab e et esate et e sareeneees 6
Presentacion breve de la situacion problematiCa...................ccoueeveeeeieiueeesiiieeiieeeniieeeennns 8
ODJELIVOS.....coceeeeeeee et eee et e e ete e e te e et e e st e e e steeeestaaeasbeeessseeeensseeenssaeasseeeanssaeensseesnseens 10
MAVCO CONCEPIUAL. ...ttt e e e e e e etae e et e e st eessaeeesseeessseeeesseeennsees 12
ANALISIS A€ 18 STEUACION. .....eeueiieiiieiie ettt ettt et et e s e e i s 15
QTR R o Y A ) TSRS 15
ANGLISIS AE MEFCAUO..........ooceeeeeeeee ettt et e st e e s tae e s e e e nseeesraeeens 21
Analisis del consumidor o cliente (SEGMENIACION)............c.ccceeeereeserceinieeiinienieeeeeeeneenes 25
AnGlisis de [a COMPELENCIA. .............cccueecueieiiiiiieiieeeee ettt ettt 28
Analisis de la OFGANTZACION. ..............cccueecuieeiiieiieiiieee ettt aeebaesaaa e 30
Dia@NOSHICO FODA..........oooeiieeiieeee ettt ettt et ettt e et e s s tee e sbaeesareeenes 32
Marco referencial: EStado del Qrte...............cocoooeeviioiiioiiiiiiiiieiieeseese et 35
PerSPECHIVA DFOPIA........oooceeeieiiiieie ettt ettt e st e et e et e e s aaeeenree e e 38
Formulacion estratégica / desarrollo de 1as estrategias..........oeeveeerveeerciieeeiieeeniee e 42
BASES @SIFAIEZUCAS ...ttt e e et e et e e sbe e s saeeeaaeeeseeesnseeennnes 42
Definicion de objetivos estratégicos cUANLIfICADIES. ..............ccueeveueeeciieeiieeeiieeeiee e 48
BT/ 1031 8T = T TSROSO 50
\Y (oTe (O3 S 1T (o) o W o) B 0 2 Tt 1o o ) USSP 50
Viabilidad practica del PIAn....................c..ooeuieeeeieeeiieeeieeeee ettt 50
PPOGUCTO ...ttt sttt ettt et e ab e e e ees 51
PrOCIO. ..o 55



PLAZG. ..ottt 60
PPOMOCION. ...ttt ettt et 61

3 P A SEFVICIOS ettt e 63
Plan de recursos NUMANOS. .........coiuiiiiiiiiiieee ettt st 63
Plan de OPETaACIONES. ......eeeiuiiieiiieeiiee et e ettt e et e et e e et e e e teeessaeeessaee e saeeesseeensseeensaeesnneeesnseeennses 67
Ensayos de escalado de producto.................ccucoecueeecueeeccuieeeiieeecieeeceieesieeeseeesaeesaee e 67
Plantas fOrmulAdOras................cc.ooecueieeuiiieiieeecieeeeee et e e e s e e e e aaeeenaeeennes 68
Ventajas y desventajas de tercerizar 1a producCion. ...................cccouceevceinciisceeaiiasiieeeenns 69
Etapas para la autorizacion de la comercializacion de un producto SENASA.................... 70
Costo de los ensayos requeridos por SENASA...........cccooevviniiviiiiiniiiinieneeeeeeeee e, 70
Factibilidad econdmica y fINanCIera...........ceecuieriieiiieriieie ettt ettt 70
Analisis de costos, Ventas y reNdiMIENIO. ..............cc.oceeeeueeeeeeiieeiieeiieesieereeniee e eniee e e 71
Analisis de la viabilidad economico- fiNANCIETA...............ccueecueecuieeiraiiienieeiiieeieeeieesaeeaeens 76
L0 707110 T4 21 10 - IO OSSPSR 80
Factores criticos del €XIT0......couiiiuiiiiiiiiiiiieieee e e 80
Plan de COontrol.......c..oiuiiiiiiee ettt sttt e b et aee 82
o b o I (S 00 4 U 4 P33T - PSSP 84
Consideraciones Finales 0 CONCIUSIONES.........coouuiiiiiiiiiiiieiie ettt 87
AADIEXOS. 1ttt ettt ettt ettt ettt ettt e bt e e bt e e e eab et e e bt e e e bt e e eh bt e e e abe e e e bt e e ebbeeeanbeeea 89
ANEXO I — ENCUCTITAS. ...coiiiiiiiiiii ettt ettt et e e 89
Anexo II — Entrevistas a referentes del sector agropecuario...........coveeeereerierieneenereeneennennns 96
Entrevista 2 — Productor a@rOPeCUATIO0..........ccvtevverierrerirerienreetesieenresresseesreesesseesseseesnees 97
Entrevista 4 — Productor a@rOPeCUATIO. .......cccveeruvereieeriieeieerreeteesieesreeseesseesseesssessseesneens 98
Entrevista 5 — Emprendedor cientifico-agroindustrial............ccccceviieiiieiieniieniieeiieeien, 99
Entrevista 6 — Productor AriCola.......ceoeierieiiiienieeieeieeeeeteete ettt 99



Entrevista 7 — Directora INCUDAAOTA. ....coevvuuueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenaaeeesseeeesnennnnns 100

Referencias biblIOGrAfiCas.......c.ooouieiiiiiiiiiieiie ettt et e essae e s 102

Indice de Tablas

Tabla 1. Provincias con clientes potenciales............ocueeruieeiiieiiieniieiieeiieeieeee et 27

Tabla 2. Total de ventas anuales de BIOT!CA.N2 por cultivo, en litros y cobertura de

RECTATEAS. ...ttt ettt et sa e et e bt e bt e sbe e et esbbeebeesateebeeae 73
Tabla 3. Ingresos anuales por ventas de BIOT!ICA.N2 ($)..cveeierieeierieeieeie e 73
Tabla 4. Costos anuales de fabricacion de BIOT!CA.N2 ($)...ccoviiiieeieeiieeieeiiecieeieeeee e 74
Tabla 5. Inversiones estimadas Para €l INICIO........cccvieruierireerierieeriieereeree e eteeereeseeeeaeesaee e 75
Tabla 6. Costo validacion del producto ante SENASA.........oooiiiiieeeeeeceeee e 75
Tabla 7. Honorarios del personal para el primer aio............c.cceeeveeeeiiiieeniieeesiieecieeeeevee e 76
Tabla 8. Honorarios anuales del personal.............ccoociieiiiiiiiiiieiiie e 76

Tabla 9. Flujo de Caja para la empresa Biotica Life Sciences, a cinco afios (expresado en

00 1) USRS 77
Tabla 10. Cronograma de actividades..........cccueieeiuiieeiiie et e 80
Tabla 11. Tablero de comando para dar seguimiento al plan...........cccceevceeeriiieniieeniiiinieeniene, 84

Figura 1. Logo de 1a @mMPresa........c.eiiiiiriiniiiiieierieeieeitese ettt sttt st 46
Figura 2. Etiqueta BIOTICANZ PBK....coooiiiiiiiiiiieeceeeeeee e 53
Figura 3. Etiqueta BIOT!ICAN2 Gd.....ooiiiiiiiiiieeeeee e 54
Figura 4. Presentacion caja BIOT!ICA.NZ......couiii oottt ve e e e e aae e 54
Figura 5. Presentacion caja BIOTICAINZ....c..oooiiiiiiiiieteeceeeee et 55



Resumen Ejecutivo

Biotica Life Sciences es una empresa argentina enfocada en bioinsumos para la
agricultura sustentable. Su producto, el biofertilizante BIOT!CA.N2, serd lanzado en el
mercado argentino para responder a la creciente necesidad de soluciones agricolas que
mejoren la productividad sin dafiar el medio ambiente, reemplazando fertilizantes quimicos

por opciones naturales.

BIOT!CA.N2 ofrece mejoras en el rendimiento de los cultivos, ayuda a reducir el
impacto ambiental de la agricultura y satisface la demanda de consumidores que prefieren
alimentos organicos y sostenibles. Biotica Life Sciences estd bien posicionada para capitalizar
esta oportunidad en mercados nacionales e internacionales, alinedndose con las tendencias de

agricultura organica y sustentable.

Este plan de negocios tiene como proposito planificar las acciones ante la oportunidad de
comercializar un fertilizante bioldgico, evaluar su viabilidad y la probabilidad de éxito para
reducir la incertidumbre y el riesgo; se utilizara para comunicar el proyecto a personas u
organizaciones y establecer sus objetivos e hitos de desarrollo. Se pretende definir las
estrategias que llevaran a la empresa al éxito y detallar como se organizaran los procesos de
produccion, ventas, personal y finanzas, para que se logre satisfacer las necesidades de los
potenciales clientes. Con el fin de establecer cual sera el rendimiento esperado del negocio, se

realizard un estudio de mercado y una evaluacion econémica — financiera.
Codigos JEL: M10-Q56.

Palabras clave: biofertilizante, agricultura sustentable, innovacion, bioinsumos, impacto

ambiental, viabilidad.



Introduccion

Contexto

El Plan de Negocios que se presenta consiste en el lanzamiento de un producto
biofertilizante de la empresa Biotica Life Sciences, cuya pagina web es www.bioticals.com.ar/
y el correo es info@bioticals.com.ar, esta es una empresa dedicada a la investigacion,
desarrollo e innovacion en Bioinsumos, orientada a ofrecer productos para desarrollar una
agricultura sustentable, cuya area de influencia es el mercado de Argentina, teniendo
proyectado expandir sus fronteras hacia el resto de los paises del Mercado Comun del Sur
(MERCOSUR), después del 4to ano de haber lanzado el biofertilizante en el mercado

nacional.

La importancia de una empresa como Biotica se comprende ante una realidad ya
conocida desde hace afos. “La creciente necesidad de abastecimiento de productos agricolas
para la alimentacion y transformacion en bienes de consumo por parte de la sociedad moderna
ha suscitado un inmenso desarrollo de actividades agricolas en las Gltimas décadas” (Carvajal
& Mera 2010, p. 78). Esta situacion trae como consecuencia el empobrecimiento de los suelos
y la contaminacion por el uso de agroquimicos. Mdas atn “Los suelos agricolas necesitan
abonos organicos, ya que el abuso de los abonos quimicos, estd resultando en suelos mas

débiles” (Arenas, 2018, p. 97).

Por los motivos expresados en el parrafo anterior, y con el compromiso de innovar y
aportar soluciones, Biotica Life Sciences detecta que es necesario el incremento del volumen
de produccién por unidad de superficie cultivada (rendimiento del cultivo), sin que ello
implique la deforestacion de los campos o el uso de quimicos. Lo que se busca es hacerlo de

manera sustentable, sin costo ambiental.

En virtud de esa degradacion de los suelos de las zonas con vocacion agricola, se
presenta el producto que comercializa Biotica Life Sciences, que viene a aportar herramientas
para lograr mejorar los cultivos y aumentar sus rendimientos, resolviendo la problematica que

se detalla a continuacion.


mailto:info@bioticals.com.ar
http://www.bioticals.com.ar/

En primer lugar, la cuestion demografica. La poblaciéon mundial estimada para el 2050
asciende a aproximadamente 9.500 millones de habitantes, implicando una necesidad de

aumentar la produccion de alimentos.

En segundo lugar, el contexto ambiental ante el cual es importante disminuir el impacto de
cambio climéatico por medio de la reduccion de emisiones de gases como metano y dioxido de
carbono que provocan efecto invernadero. La produccién agropecuaria provoca gran
porcentaje de contaminacion, ademas de alta incidencia de procesos de fabricacion y luego
baja eficiencia agrondmica de los fertilizantes nitrogenados que liberan 6xido nitroso al medio

ambiente, lixiviacion a napas, escorrentia a cursos de agua, otros.

Finalmente, el contexto mercado-consumidor. Se exige cuidado del medioambiente por parte
de los consumidores de productos naturales y con trazabilidad. Existe una tendencia a nivel
mundial hacia la preferencia al consumo de productos cultivados u obtenidos de manera
orgénica, que cuiden la salud y la imagen corporal. Por tanto, los consumidores son cada vez
mas conscientes de los elementos que perjudican la salud, como los agroquimicos que son

usados en la produccion tradicional.
La propuesta de valor del Plan de Negocios objeto de esta investigacion es:

* Reemplazo y complementaciéon de fertilizantes sintéticos por productos

bioldgicos.
* Aumento de rendimiento y eficiencia agronémica sin costo ambiental.

* Seguimiento de desempefio del producto por plataforma digital de gestion de la
informacion. Para, a través de mediciones periddicas, brindar asesoramiento
con informacion calificada al productor, con la posibilidad a futuro de
diferenciar la produccion obtenida para dar trazabilidad y apuntar a

mercados de alto valor.

La agricultura organica constituye una revoluciéon en los esquemas de produccién en el
campo, que va “desde la creacion de marcos legales en muchos paises, para una correcta y
segura produccion y comercializacion de este tipo de productos, hasta el desarrollo de

empresas productoras, comercializadoras y de servicios” (Poblete, 2006, p. 2). El crecimiento



de ese tipo de agricultura amerita el acompafiamiento de insumos de la misma indole, cuyo

origen sea natural, denominados bioinsumos.

A tenor de lo expuesto, en este trabajo se describe el plan de negocios para el lanzamiento y la
comercializacion del biofertilizante BIOT!CA.N2. La motivacion para realizarlo corresponde
a la creciente necesidad de productos que puedan ser producidos con un minimo impacto para
el ambiente, y al tiempo ser rentables tanto para productores como para consumidores,
ademas de que sean saludables para las personas, generando con todo ello un beneficio para la

sociedad.

Presentacion breve de la situacion problematica

La sociedad nunca estuvo tan interesada en conocer como se producen los alimentos
que consume. El actual escenario mundial conjuga las posibilidades que brinda la biotecnolo-
gia con la demanda de los consumidores por alimentos mds saludables, y una mayor concien-
cia global sobre la importancia de proteger el ambiente y la salud publica. Ello, gracias al au-
mento en el conocimiento de la opinioén publica, sumado al cambio de paradigma productivo
de la agricultura tradicional a una agricultura sustentable, basada en la utilizacion de técnicas

agricolas que resguardan al ambiente y la salud de los usuarios y consumidores.

Existen ejemplos de paises que demandan la reduccion del uso de agroquimicos, uno
de ellos se encuentra en el articulo “La Comision Europea propone reducir a la mitad el uso
de los plaguicidas quimicos hasta 2030” (Comision Europea 2020) donde se habla de “la es-
trategia de la granja a la mesa” (Farm to Fork) para promover un cambio en la forma de pro-

ducir y de consumir, de modo que sea mas respetuoso con el ambiente.

El articulo citado en el parrafo anterior indica que el plan tiene objetivos claros orien-
tados a “reducir un 50% el uso y el riesgo de plaguicidas, un 20% el uso de fertilizantes y un
50% las ventas de los antimicrobianos utilizados en la ganaderia y la acuicultura”, asimismo
persigue que un cuarto de las tierras con fines agricolas sea destinado a la “produccion ecolo-

gica”, de modo “que incluya la utilizacion de practicas sostenibles, como la agricultura



ecoldgica, la agroecologia y la agrosilvicultura” (De la granja a la mesa, una estrategia del

Pacto Verde Europeo, 2020).

Es relevante resefiar la orientacion de la Union Europea hacia la priorizacion de los
temas ambientales y la reduccion de agroquimicos, debido al vinculo comercial que sostiene
Argentina con dicho bloque de paises. En marzo de 2024 el 8% de las exportaciones argenti-
nas tuvieron como destino paises europeos, con ventas por un valor de US$ 509 millones, y la

mayoria fueron alimentos (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INDEC], 2024).

En Argentina, El Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca [MAGyP] lanz6 un
Plan de accién para promover los Bioinsumos de uso agropecuario en 2019, cuyo objetivo es
“incrementar la produccion, el consumo, el uso adecuado y la diversidad de productos de este
tipo que estén disponibles para las actividades agropecuarias” (Ministerio de Agricultura, Ga-
naderia y Pesca, 2019). El Plan est4 desarrollado en la Resolucion 105/2019 de la Secretaria
de Alimentos y Bioeconomia y fue elaborado de acuerdo con la metodologia formulada por la

“Comision Econdémica para América Latina y el Caribe (CEPAL).

Es fundamental mantener los niveles de produccion, productividad y rentabilidad en el
sector agropecuario complementando, y finalmente remplazando, el uso de quimicos en las
précticas del campo, debido a que “los fertilizantes quimicos ocasionan la erosion del suelo,
con ello la muerte de microbios esenciales para un suelo saludable y vivo” (Valencia, 2012, p.

7).

A raiz de los efectos adversos del uso de quimicos en la produccion agropecuaria, “se
ha percibido la necesidad de implementar métodos que permitan, entre otras cosas, mejorar la
eficiencia de los cultivos, mitigar efectos adversos sobre el suelo, disminuir la tasa de uso de
fertilizantes quimicos, aumentar las ganancias por area cultivada” (Carvajal & Mera, 2010, p.
79). Por tanto, los productos del agro y los fertilizantes poco a poco van a experimentar una
transicion hacia el uso de précticas mas respetuosas con el ambiente, teniendo como aliada a

la naturaleza.

El sector agropecuario debe arrojar una produccion con un elevado nivel de calidad
que satisfaga las necesidades de los consumidores, al tiempo que preserve el ambiente donde

realiza su actividad productiva. De modo que “para ser sostenible, la agricultura debe



satisfacer las necesidades de las generaciones presentes y futuras de sus productos y servicios,
garantizando al mismo tiempo la rentabilidad, la salud del medio ambiente y la equidad social
y econdmica” (Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura

(FAO), 2020).

Los bioproductos se clasifican en biofertilizantes, bioestimuladores y bioplaguicidas
(Chirinos, Leal, & Montilla, 2006). Son favorables en la produccion agropecuaria porque
mejoran la productividad agroindustrial, son amigables con el medio ambiente y contribuyen

al agregado de valor en origen.

“Las tendencias de consumo a nivel mundial se trasladan al campo de los alimentos
organicos, cada vez esta tendencia se incrementa y logra que cambien las formas tradicionales
de cultivo” (Arenas, 2018, p. 12). En ese sentido, los bioinsumos son la respuesta, al permitir
obtener valor tanto ambiental, como social y a la vez economico e incrementar la calidad de

vida por la reduccion de los agroquimicos.

De acuerdo a la situacion problematica presentada, el actual plan de negocios busca
dar respuesta a la pregunta ;Coémo lanzar el biofertilizante BIOT!CA.N2 de la empresa Bioti-

ca Life Sciences en el mercado argentino 2025/2029?

Objetivos

Este Plan de Negocios es un Proyecto Empresarial que comprende el lanzamiento al
mercado Argentino de un biofertilizante con miras al fortalecimiento de una agricultura sus-
tentable. La perspectiva conceptual para abordar el problema se encuentra en los “Objetivos
de Desarrollo Sostenible” denominados también “Objetivos Mundiales”, mas conocidos por
sus siglas “ODS”, formulados por el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo

(PNUD).

En el 2015 fueron adoptados los ODS con el proposito de poner freno a la situacion de
pobreza, ademas de resguardar el planeta del dafio ambiental, con miras a un 2030 donde el

ser humano goce de una prosperidad consolidada y se garantice la paz de las personas.
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El desarrollo de los pueblos debe ir a la par de un equilibro en lo ambiental, en lo eco-
némico y en lo social. Para ello formularon 17 ODS, siendo el de interés para este Plan de
Negocios el Objetivo 12: Produccion y consumo responsable, donde se establece que: “Para
lograr crecimiento econémico y desarrollo sostenible, es urgente reducir la huella ecoldgica
mediante un cambio en los métodos de produccion y consumo de bienes y recursos” (PNUD,

2020).

De acuerdo con Poblete, “Para permitir el real desarrollo de los cultivos organicos, es
necesario contar con insumos de origen natural que permitan el potenciamiento de éstos”.

(Poblete, 2006, p. 2). Por tanto, este trabajo se propone alcanzar los objetivos siguientes:

Objetivo Principal

Presentar un Plan de Negocios coordinado que contemple los elementos claves para el
lanzamiento del biofertilizante BIOT!CA.N2 de la empresa Biotica Life Sciences, realizando
el acompafiamiento econdmico y legal necesario para la autorizacion del producto por parte
de las autoridades sanitarias (Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria [SE-
NASA])), en el mercado argentino, con una vision estratégica y con miras a una agricultura

sostenible desde el punto de vista social, ambiental y econémico.

Objetivos Secundarios

¢ Realizar un analisis estratégico de la situacion del entorno y de la empresa, basado

en la determinacion y en el enfoque de las oportunidades que se encuentran en el mercado.

* Identificar las estrategias de la organizacion en cuanto a bases y objetivos estraté-

gicos que conduzcan a la generacion de valor econdmico.

* Formular estrategias de accion para el abordaje del mercado potencial, de acuerdo

con Marketing Mix.

* Describir la organizacioén de recursos humanos en cuanto a los puestos de trabajo,

las competencias requeridas y la remuneracion de cada uno.
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* Describir los elementos técnicos y organizativos referentes al plan de operaciones.

* Determinar la factibilidad econdémico-financiera del plan de negocios para el lan-

zamiento del biofertilizante.

Los lineamientos tedricos para la realizacion del presente trabajo son los expresados en
“Formulacion de planes de negocio para el desarrollo de productos agropecuarios con valor

agregado”, del Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA), 2014.

Fue elegido este manual de capacitacion como base referencial por estar orientado al
sector agropecuario y por la claridad en la explicacion de los conceptos y procedimientos a
llevar a cabo para formular un plan de negocios. El mismo aporta una guia de los aspectos

clave a considerar para abordar un negocio agropecuario.

Marco conceptual

Al realizar un trabajo final que integra dos disciplinas diferentes como la Administra-
cion de Empresas y la Agronomia, surge la necesidad de brindar precision sobre los conceptos

clave.

Por agricultura sustentable entendemos aquella que promueve un equilibrio entre pro-
ductividad para poder abastecer de alimentos -a precios razonables- a la sociedad, rentabilidad
para el reconocimiento econdomico del productor agropecuario y el cuidado del medio ambien-

te. (Glosario de Agricultura Organica de la FAO, 2009).

Un biofertilizante es un fertilizante organico natural que ayuda a proporcionar a las
plantas todos los nutrientes que necesitan y a mejorar la calidad del suelo creando un entorno

microbiologico natural. (Glosario de Agricultura Organica de la FAO 2009).

Podemos entender como biofertilizantes los productos que contienen microorganismos
vivos o latentes que, al ser aplicados a cultivos o suelos, promueven el crecimiento vegetal

mediante mecanismos como la fijacion bioldgica de nitrégeno, solubilizacién de fésforo,

12



produccion de fitohormonas o la mejora en la disponibilidad de nutrientes. (Ministerio de

Agricultura, Ganaderia y Pesca, 2020).

Por otra parte, un bioinsumo es todo aquel producto bioldgico que consista o haya sido
producido por microorganismos 0 macroorganismos, extractos o compuestos bioactivos deri-
vados de ellos y que esté destinado a ser aplicado como insumo en la produccion agropecua-
ria, agroalimentaria, agroindustrial, agroenergética (Comité Asesor en Bioinsumos de Uso

Agropecuario, 2021).

Los consorcios microbianos son asociaciones naturales de dos o mas especies que ac-
tdan como una comunidad, beneficiandose cada uno de ellos de la actividad de los demas.

(Biotechmind, 2015).

Finalmente, se llama fertilizante a cualquier material natural o industrializado que con-
tenga al menos 5 % de uno o més de los tres nutrientes primarios: nitrégeno, fosforo y potasio

(N, P, K). (Hablemos del Campo, 2019).

Metodologia.

En el plan de negocios a realizar se empleara la metodologia Estudios Explicativos.

(Hernandez Sampieri, 2006).

Los estudios explicativos van mas alla de la descripcion de conceptos o fendémenos o del
establecimiento de relaciones entre conceptos; es decir, estan dirigidos a responder por las
causas de los eventos y fenémenos fisicos o sociales. Como su nombre lo indica, su interés se
centra en explicar por qué ocurre un fenémeno y en qué condiciones se manifiesta o por qué

se relacionan dos o mas variables.

Las investigaciones explicativas son mas estructuradas que los estudios con los demas
alcances y, de hecho, implican los propositos de éstos (exploracion, descripcion y correlacion
0 asociacion); ademds de que proporcionan un sentido de entendimiento del fenomeno a que

hacen referencia.
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Caracteristicas de estudios explicativos:
» Determinan las causas de los fendmenos
» Generan un sentido de entendimiento

* Son sumamente estructurados

Técnicas de investigacion.

En el presente proyecto se emplea como tipo de estudio el explicativo, de caracter cuali-

tativo y cuantitativo a la vez.

Como técnicas de investigacion empleadas para la recopilacion de informacion se consi-

deran las siguientes:

* Entrevistas: Se realiza entrevistas a referentes del sector agropecuario.

* Encuestas: Se realiza encuestas a los productores que podrian convertirse en clien-

tes del producto que comercializa la empresa.
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Analisis de la situacion

Analisis PEST(A)

Andadlisis Politico

La Republica Argentina es una unioén federativa conformada por las provincias que
emanaron del extinto Virreinato del Rio de la Plata, ademéas de la incorporacion de territorios
indigenas que fueron conquistados. Su Gobierno es de democracia representativa, y de carac-

ter federal.

El organo ejecutivo del Estado es el “Poder Ejecutivo Nacional” (PEN), su estructura
es piramidal, encabezada por el presidente de la nacion, cuya duracion en el cargo es de cua-
tro afos, electo por medio del sufragio, con el sistema de doble vuelta, aplicado también a la

figura del vicepresidente. Se contempla la reeleccion inmediata por un periodo mas.

El clima politico se encuentra dominado por las dificultades derivadas de la situacion
econdmica del pais, caracterizada por una recesion, problemas de deuda, devaluacion del

signo monetario, crecimiento de la inflacion, corrupcion y pobreza entre otros.

En los ultimos tiempos el poder se ha inclinado hacia la figura del Poder Ejecutivo,
caracterizandose por un hiper-presidencialismo, donde se concentra las expectativas de la
poblacion en Unicamente el presidente, ganando prestigio en las coyunturas positivas y per-
diéndolo en las negativas, causando un declive de su imagen y el debilitamiento de la estruc-

tura institucional, lo que impide alcanzar la estabilidad politica.

La Ley de Bases es conocida formalmente como Ley de Presupuestos Generales, es
una ley fundamental propuesta por el actual Presidente de la Nacion, Javier Milei, que esta-
blece las directrices presupuestarias anuales para el gobierno. Esta ley tiene varias implican-
cias para las futuras inversiones en cualquier negocio, incluidos los fertilizantes bioldgicos,
ofreciendo tanto oportunidades como desafios para las inversiones en el sector. En su conteni-
do, la Ley de Bases incluye disposiciones sobre subsidios y financiamiento para sectores es-

pecificos, como la agricultura sostenible y la biotecnologia. Esto puede proporcionar
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oportunidades de financiacién para productores de fertilizantes bioldgicos. En cuanto a las
decisiones sobre impuestos, tasas y posibles exenciones fiscales para industrias especificas,
pueden afectar directamente la rentabilidad de los negocios. Por ejemplo, reducciones de im-
puestos para productos ecologicos pueden hacer que los fertilizantes bioldgicos sean mas

competitivos.

La Ley de Bases puede incluir incentivos fiscales para la investigacion y desarrollo
(I+D), fomentando la innovacion en el sector de fertilizantes biologicos. La claridad en las
politicas presupuestarias y econdmicas proporciona un entorno mas predecible para las inver-

siones, permitiendo a las empresas planificar a largo plazo.

En resumen, la Ley de Bases influye significativamente en el entorno de negocios,
ofreciendo tanto oportunidades como desafios para las inversiones en el sector de fertilizantes

biologicos.

FEconomico

Argentina posee diversidad de recursos naturales, con amplias extensiones de suelos
fértiles, con un sector agricola de vanguardia en cuanto a la produccion y a la exportacion,
reservas de gas y litio y tiene un gran potencial para las energias renovables. Seglin el Banco
Mundial (2024), “es una de las economias mas grandes de América Latina, con un Producto
Interno Bruto (PIB) de aproximadamente US$640 mil millones”, y un “PIB per céapita (2024)
de US$ 14.007” .

Argentina tiene una superficie de 2.780.400 de kilémetros cuadrados. De acuerdo con
cifras del tltimo censo agropecuario realizado en 2018 “el area destinada a uso agricola a ni-
vel nacional asciende a 37,4 millones de hectareas, de esta superficie los mas destacados son

los cultivos de oleaginosas (38.5%), cereales (30.4%) y forrajes (21.2%) (Surdelsur, 2024).

La economia se contrajo un 1,6% en 2023, debido a los persistentes desequilibrios
macroeconémicos y una grave sequia que provocd una disminucion del 26% en la produc-

cion agricola durante el afo.
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Se estima que el PIB real se contraera un 2,8% adicional en 2024, debido al plan de
estabilizacion que esta implementando el nuevo gobierno, que incluye el realineamiento de
los precios relativos y la eliminacion de los desequilibrios fiscales y externos. Se espera que la
economia crezca un 5% en 2025, impulsada por la mejora de las condiciones climdticas, las
inversiones en el sector energético y la normalizacion de la produccion agricola (Banco Mun-

dial, 2024).

La inflacion aument6 bruscamente en diciembre de 2023, impulsada por el efecto de
una devaluacion del tipo de cambio oficial y la eliminacion de los controles de precios. La
inflacion intermensual alcanzé un maximo del 25,5% en diciembre y cay6 al 13,2% en febre-

T0.

El programa de estabilizacion implementado por la nueva administracion ha dado re-
sultados fiscales. En enero y febrero de 2024, Argentina registro superavits fiscales por prime-
ra vez en muchos anos. La inflacion también estd empezando a bajar, pero se mantiene en
niveles elevados. El riesgo pais también ha caido, de 2.100 puntos en enero a 1.432 en marzo

de 2024. Sin embargo, sigue siendo uno de los mas altos de la region.

Este contexto econdmico resulta desafiante para la empresa Biotica, dado que la eco-
nomia argentina ha experimentado volatilidad, con alta inflacion y fluctuaciones del tipo de
cambio. Esto puede afectar los costos de produccion y los precios de venta. A su vez se desta-
ca la disponibilidad de financiamiento para pequefias y medianas empresas dadas las tasas de
interés competitivas que presenta el mercado financiero actual. Por ultimo se destaca que el
crecimiento del sector agricola y la creciente demanda de productos orgénicos y sostenibles

pueden impulsar la demanda de fertilizantes biologicos.

Social

Para describir el contexto social, es fundamental contar con ciertas cifras. En América
Latina, Argentina es el cuarto pais con mayor poblacion, le preceden Colombia, México y
Brasil. La poblacién Argentina alcanza los 47.327.407 habitantes segun el ultimo censo 2022,
con una esperanza de vida de 78 afos. Segun estimaciones y proyecciones elaboradas por

Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INDEC] en base a los datos del censo 2010 la tasa
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de crecimiento total de la poblacion al 2020 es de 9,58 mil y para 2025 8,48 mil. (INDEC,
2022). Tiene un indice de Desarrollo Humano (IDH) del 0,842 ' para el afio 2023 que clasifi-
ca al pais en la categoria de "desarrollo humano muy alto" segun el Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo (PNUD, 2023). Esta puntuacion se basa en varios indicadores clave,
como la esperanza de vida al nacer, el nivel de educacion y el ingreso nacional bruto per capi-
ta, logros en salud, posicionando a Argentina favorablemente en comparacion con muchos
otros paises en la region y el mundo. El IDH es una medida integral que permite evaluar el
bienestar general y las capacidades humanas mas alla del crecimiento econémico puramente

cuantitativo.

Argentina se ubica en el puesto 47 de 191 naciones contempladas en el ranking, con
una clasificacion ademas la tasa de alfabetismo de las personas mayores de 15 afios es muy

alta, superando el 99 % (Banco Mundial, 2023).

Los datos sobre pobreza no son alentadores, segun lo publicado por Programa de las
Naciones Unidas para el Desarrollo sobre Argentina, el 40% de la poblacion esta afectada por

la pobreza y padecen inseguridad alimentaria. (PNUD, 2023).

El gobierno implementd medidas de proteccion social que incluyeron duplicar en tér-
minos nominales los principales programas sociales (asignacion universal por hijo y apoyo
alimentario) y bonos extraordinarios para jubilados de bajos ingresos. Aunque la asistencia
social esta bien orientada, el valor real de los beneficios sociales, incluidas las pensiones y las

transferencias sociales, habia caido un 30% interanual hasta febrero de 2024.

Son diversos los aspectos favorables que inciden en la empresa Biotica Life Sciences
debido a que la poblacion cada vez se interesa mas por el consumo de alimentos de origen
organico que les permitan cuidar su salud y aumentar su esperanza de vida. Ademas lo de-
muestran las proyecciones la tasa de crecimiento poblacional requerird de mayor cantidad de
alimentos en un futuro préximo, lo que se convierte en un atractivo para la produccion de bie-

nes agricolas que empleen bioinsumos favoreciendo la demanda del producto BIOT!CA.N2.

"El IDH es un importante indicador del desarrollo humano que elabora cada afio Naciones Unidas.
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Tecnologico

En Argentina, las acciones de ciencia y tecnologia son programadas e incentivadas por
el Estado, las Instituciones de Educacion Superior (IES) y otros organismos dedicados a la
investigacion, el desarrollo y la innovacion” (I+D+i). En el afio 2021 realizaron una inversion
del 0,52% de su PBI en investigacion y desarrollo, proviniendo el 67% de esta inversion del

propio Estado nacional (Inversion en 1+D, 2021)

Son tan relevantes los aspectos de [+D+i en Argentina, que existen diversas institucio-
nes dedicadas al desarrollo cientifico y tecnologico en el pais. En el sector publico es el Mi-
nisterio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion (MinCyT) el encargado de coordinar tal activi-
dad. En materia de investigacion cientifica es el Consejo Nacional de Investigaciones Cientifi-
cas y Técnicas (CONICET) el organismo mas relevante, con una planta de personal superior a
las 16.000 personas entre investigadores, profesionales, técnicos y becarios doctorales y pos-
doctorales (CONICET en Cifras, 2023). Mientras que el desarrollo tecnoldgico es competen-
cia de instituciones tales como el Comision Nacional de Energia Atomica (CNEA), el Institu-
to Nacional de Tecnologia Agropecuaria (INTA), el Instituto Nacional de Tecnologia Indus-

trial (INTI) y la Comision Nacional de Actividades Espaciales (CONAE), entre otros.

Argentina tiene un elevado capital humano, con una poblacion practicamente alfabeti-
zada. Asimismo, posee un sector agricola avanzado desde el punto de vista tecnoldgico, orien-
tado tanto a la produccion nacional como a mercados internacionales. Tiene una industria

nuclear y satelital en expansion, asimismo posee una industrializacion diversificada.

En el area de biotecnologia tienen adelantos como la clonacion de vacas que producen
un 20% mas de leche, ademas del desarrollo de hormonas estimulantes en ganado bovino, el
avance en cultivos transgénicos (cereales y leguminosas) y la produccion de bioinsumos. Al-

gunas de las empresas son Biocientificas, en linea, 2022? y BioExp, en linea, 2022°.

*Pagina web oficial disponible en: https://www.biocientifica.com.ar/

*Pagina web oficial disponible en: http://www.bioext.com/
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Es tan importante ese campo, que segun el 1° Censo de empresas de Bio y Nanotecno-
logia, se identificaron 340 empresas biotecnologicas en el pais que facturaron mas de 1.400
millones de dolares y generaron mas de 20.000 puestos de trabajo. De los resultados también
se desprende que, del total, 77 de las empresas relevadas en biotecnologia se dedican a biotec-
nologia agropecuaria (Agencia Nacional de Promocion de la Investigacion, el Desarrollo Tec-

nologico y la Innovacion, 2023).

La empresa Biotica Life Scieces ofrece un bioinsumo de origen microbiano utilizando
bacterias promotoras de crecimiento vegetal siendo una alternativa eficaz y ecoldgica en siste-

mas de produccion sustentable.

El sector agricola tiene como desafio aprovechar la tecnologia y mejorar la productivi-

dad de los suelos de forma sostenible para satisfacer la creciente demanda de alimentos.

El desarrollo de nuevas formulaciones de fertilizantes bioldgicos y la incorporacion de
tecnologias innovadoras pueden proporcionar una ventaja competitiva a Biotica Life Sciences.

Mantenerse actualizado con las tltimas investigaciones y avances en biotecnologia es crucial.

Ambiental

En Argentina, asi como en el resto del mundo, se estd generando un crecimiento en el
consumo de productos ecologicos, cada vez existe mayor interés por lo natural, el reciclaje, la
reutilizacion, ademas de regulaciones ambientales y sobre el consumo de energia, debido a la

mayor conciencia sobre el cambio climatico.

En el sector agricola y en la agroindustria ha crecido la conciencia por el problema del
cambio climético y el deterioro de los suelos, lo que se refleja en una tendencia a ecologizarla,
un ejemplo de ello es como el uso de biofertilizantes ha ido tomando terreno frente a los agro-
quimicos. Es decir cada vez incrementa mas la demanda de insumos que no degraden el am-

biente, ni atenten contra la salud en el largo plazo.

Es por esto que el biofertilizante que ofrece Biotica Life Sciences puede contribuir a la

mitigacion del cambio climatico al mejorar la captura de carbono en el suelo, aumentar la
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resiliencia de los cultivos y reducir las emisiones de gases de efecto invernadero asociadas

con la produccion agricola.

Andadlisis de mercado

Antes de hablar del mercado de biofertilizantes, es relevante empezar con el de fertili-
zantes. En Argentina los méas demandados son de dos tipos: los nitrogenados y los fosfatados.
La produccion agricola es muy importante en Argentina y es una de las actividades sobre las
que se sostiene la economia. Los cultivos de cereales y oleaginosas, ademas de la soja y sus
derivados, constituyen una de las cadenas de produccion con mayor relevancia. Cada vez se
requiere obtener el mayor rendimiento en dichos rubros, y en otros, de modo que es creciente
la demanda de fertilizantes. Segtn datos de La Camara de la Industria Argentina de Fertilizan-
tes y Agroquimicos (CIAFA) en 2023 se alcanzd un consumo récord de 4,5 millones de tone-
ladas de fertilizantes, que se correspondié de un importante crecimiento en la produccion de
fertilizantes nacionales, si bien el 56% del consumo en nuestro pais proviene de la importa-

cién. (CIAFA, 2023).

Segun el Ministerio de Agroindustria, los cultivos con mayor consumo de fertilizantes
son la soja, el trigo, el maiz y el girasol, que abarcan la mayor parte de la superficie cultivada
en el pais. En particular: “El uso de fertilizante por hectarea implantada es mayor en trigo y
maiz. La alta participacion del cultivo de soja responde (...) al area sembrada, (...) cercanas a
los 20 millones de hectareas, duplica la superficie agregada de maiz y trigo”, inform6 el Mi-

nisterio de Agroindustria (2015).

Es relevante tomar en cuenta estos requerimientos de fertilizantes y la importancia que
tiene la produccion agricola en el pais. Ello indica que dicha produccién tiene una tasa positi-
va de crecimiento, que va acompanada del incremento en el uso de insumos, al tiempo de un
cambio que se esta generando en la demanda de bienes agricolas hacia los organicos, es decir

sin residuos quimicos y sin dejar huella de carbono en su obtencion. Esto representa un punto
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favorable para las empresas productoras de bioinsumos y sobre todo de biofertilizantes, como

es el caso que ocupa el presente plan de negocios.

En el articulo “Todo sobre bioinsumos: como crece el mercado en Argentina, por qué
no son inocuos y las principales conclusiones del encuentro cumbre que reunié a 1300
personas” el especialista, Dr. Gustavo Gonzalez Anta, sostuvo que el mercado de biologicos
en el mundo es de 8,6 billones de ddlares y se reparten en biocontrol el 56% y bioestimulantes
y biofertilizante el 44%. En Argentina la perspectiva de crecimiento es mayor que en
quimicos. Mientras que el uso de biologico crece entre el 10 y el 12% anual, el uso de

quimicos esta casi estancado con una expectativa de crecimiento de entre el 3 y el 5% anual .

El mercado de bioinsumos creci6é un 10% entre el 2021 y 2022 logrando un total de 470.000
toneladas. En Argentina bioestimulantes y biofertilizantes son los productos de mayor creci-
miento. Este sector de bioinsumos esta en pleno crecimiento y el mercado se encuentra en una

etapa de redimensionamiento (Agrofy News, 2024)

Con relacion al marco regulatorio en Argentina es oportuno mencionar que los bioinsumos
agricolas estan regulados por el Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria (SE-
NASA) junto con los insumos de sintesis quimica. Al respecto el organismo emitié dos reso-
luciones referentes a fertilizantes y sanidad. La primera es la Resolucion N° 264 del afio 2011,
la cual contiene el manual para el registro de fertilizantes, enmiendas, sustratos, acondiciona-
dores, protectores y materias primas en la Republica Argentina, se incluyen todos los tipos de
bioestimulantes, es decir, biofertilizantes, promotores del crecimiento e inductores de toleran-
cia frente a estrés abidtico. (SENASA, 2021). La segunda es la Resolucion N° 350 del afio
1999, la cual aprueba el manual de procedimientos, criterios y alcances para que en el registro
de productos fitosanitarios en la Republica Argentina, se incluyeran todos los biocontrolado-
res, es decir, bioplaguicidas (bioinsecticidas, biofungicidas, bionematicidas, bioherbicidas,
etcétera, tanto microbianos como botanicos), enemigos naturales (artrépodos y nematodos que
acttian como depredadores y parasitarios), inductores de defensa vegetal frente a estrés bidti-
co, moléculas bioquimicas e insectos estériles. Sin embargo, esta normativa, del afio 1999, no

contempla el concepto de productos sanitarios bioldgicos. (SENASA, 1999).
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En cuando a las limitaciones del marco regulatorio, se resalta que la regulacion de bio-
insumos se encuadra en la misma reglamentacion que la de agroquimicos y se destaca los
tiempos y la complejidad de los tramites dada la falta de expertise con productos biologicos,

la antigiiedad de las normas vigentes y la escases de personal en el SENASA .

Relevamiento mediante encuesta a productores

Como parte del andlisis de mercado, se realizO una encuesta estructurada dirigida a
productores agropecuarios y asesores técnicos, con el objetivo de conocer la percepcion, el
grado de conocimiento y las barreras frente al uso de biofertilizantes en cultivos extensivos.
El relevamiento se llevo a cabo a través de Google Forms entre octubre y noviembre de 2023,
y se obtuvieron 31 respuestas validas provenientes de provincias como Santa Fe, Cérdoba,

Buenos Aires, Entre Rios y Neuquén.
Principales resultados:

* Cultivos principales: soja (67,7%), maiz (61,3%), trigo (41,9%) y girasol (25,8%).

Otros cultivos mencionados: manzanas y peras, pasturas y sorgo (3,2% cada uno).

* Uso actual de bioinsumos: 71,0% no los utiliza pero manifesto interés; 12,9% los usa

en pruebas puntuales; 9,7% los utiliza regularmente; 6,5% no est4 interesado.

* Factores mas importantes al elegir un fertilizante: resultados comprobados en campo
(74,2%), precio (54,8%), impacto ambiental (41,9%), recomendacion de técnicos o

distribuidores (22,6%), facilidad de uso (16,1%).

* Disposicion a probar un nuevo biofertilizante: 61,3% respondié afirmativamente,

32,3% lo haria si hay asesoramiento disponible y 6,5% no esta dispuesto.

* Probabilidad de cambiar de proveedor habitual: 67,7% solo cambiaria con recomenda-
cion técnica; 16,1% lo considera muy probable; 12,9% poco probable; 3,2% nada pro-

bable.
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* Precio considerado justo respecto al fertilizante quimico: 41,9% “no lo sabe; 29,0%
aceptaria pagar hasta un 10% mas caro; 25,8% considera que deberia tener el mismo

precio; 3,2% solo lo haria si fuera mas barato.

Las encuestas muestran un alto interés potencial por los biofertilizantes mas del 70% declara
disposicion a utilizarlos, pero también barreras de adopcion asociadas a la lealtad al proveedor
y a la aversion al riesgo, mediadas por la necesidad de validacion técnica y la influencia de
asesores. En particular, el 67,7% afirma que solo cambiaria con recomendacion técnica; el
61,3% esta dispuesto a probar y otro 32,3% lo haria si cuenta con acompanamiento; los resul-
tados comprobados en campo emergen como el factor decisivo (74,2%), seguidos por precio
(54,8%) e impacto ambiental (41,9%), mientras que la recomendacion de técnicos/distribuido-
res alcanza el 22,6%. En consecuencia, la estrategia de introduccion se focalizard en ensayos
en campo con protocolos claros, asesoramiento y demostraciones a través del canal de con-
fianza, y politicas de riesgo compartido junto con precios competitivos y comunicacion trans-
parente de los beneficios agronémicos y ambientales, a fin de superar la barrera de lealtad al

proveedor y la reticencia al cambio.

En cuanto a la limitacion y alcance la muestra de 31 encuestas resulta suficiente para sustentar
decisiones del plan de negocios sobre propuesta de valor, canal y adopcion sin afectar el cro-
nograma del proyecto. La muestra fue no probabilistica de conveniencia, por lo que los por-
centajes deben interpretarse como indicativos. Este sesgo se atentia mediante la diversidad
geografica y de cultivos, la coincidencia de resultados con las entrevistas, y el foco en tenden-

cias antes que en estimaciones puntuales exactas.

Los hallazgos de la encuesta coinciden con la evidencia cualitativa obtenida mediante entre-
vistas. Se observa interés por los productos bioldgicos, necesidad de respaldo técnico y fideli-
dad a proveedores establecidos. Esta coincidencia y el hecho de que ambas fuentes convergen
en una misma sugerencia, hace posible pensar una misma conclusion sobre las categorias cla-
ve; por ello, un incremento del tamafio muestral no modificaria la direccion de las conclusio-

nes en esta etapa.

El detalle de las respuestas y los graficos asociados se presenta en el Anexo .
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Entrevistas a referentes del sector agropecuario

Con el objetivo de complementar el relevamiento cuantitativo mediante encuestas, se
realizaron entrevistas semiestructuradas a siete referentes del sector agropecuario:
productores, asesores técnicos, emprendedores, académicos y empresarios del rubro
biotecnoldgico. Las entrevistas permitieron profundizar en las percepciones, oportunidades y

barreras en torno a la adopcion de biofertilizantes en cultivos extensivos.

Entre los hallazgos mas relevantes se destaca que la mayoria de los entrevistados coincidi6 en
que existe un creciente interés por parte de los productores, aunque todavia persisten barreras
asociadas a la incertidumbre respecto del desempefio agronomico de los biofertilizantes en
condiciones reales de campo. Esta reticencia se vincula con la dificultad para observar
resultados inmediatos, la limitada disponibilidad de informacion técnica localizada y la fuerte

dependencia de insumos tradicionales.

Asimismo, se valor6 como decisivo el rol del asesor técnico, la necesidad de generar
evidencia empirica mediante ensayos locales, y la importancia de estrategias de introduccion

que incluyan muestras sin costo acompafadas de asesoramiento personalizado.

Desde el ambito empresarial y emprendedor, se sefialdé que el mercado argentino presenta una
ventana de oportunidad para nuevos bioinsumos, siempre que su introduccion esté respaldada
por datos técnicos confiables, propuestas economicamente viables y canales de comunicacion

cercanos al productor.

El detalle completo de estas entrevistas se presenta en el Anexo II.

Analisis del consumidor o cliente (segmentacion)

El consumidor se refiere principalmente a los productores de girasol, maiz, trigo y soja
de Argentina, que realizan practicas ecologicas en su actividad productiva. También con mi-

ras a penetrar el mercado del resto de los productores, debido a la demanda cada vez mas
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creciente por parte de los consumidores de alimentos y productos libres de residuos quimicos,

lo que estimula la produccion de tales productos.

Los productores agricolas toman sus decisiones de compra de acuerdo con los requeri-
mientos técnicos de la superficie y a la cantidad de hectareas que abarque el cultivo, de modo
que en funcién a ello se le ofrece la cantidad del biofertilizante BIOT!CA.N2 que correspon-
da. El contacto con Biotica Life Sciences asi como la asistencia técnica a los productores esta
a cargo de los asesores comerciales, que son ingenieros agronomos con experiencia en el sec-

tor de los biofertilizantes.
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Segmento

El mercado objetivo de Biotica Life Sciences estd compuesto por el universo de
productores agropecuarios de cultivos intensivos y extensivos de diversas escalas y regiones,

cuyos productos se orientan al mercado nacional e internacional.

Principalmente se focalizard en productores que actualmente utilizan productos
bioldgicos, con miras de generacion de demanda de este tipo de insumos al resto de los

productores agricolas. Las provincias que tienen potenciales clientes para el producto son:

Tabla 1. Provincias con clientes potenciales.

BIOT!CA.N2
Buenos Aires
Chaco
Coérdoba
Entre Rios
Formosa
La Pampa
Mendoza
Salta
San Juan
San Luis
Santa Fe
Santiago del Estero
Tucuman

Fuente: Elaboracion propia, con datos de la cartera de clientes de la empresa, 2024.

Estrategias de Segmentacion

Se van a considerar dos segmentos sobre los cuales se van a orientar las estrategias:

uno prioritario y otro estratégico. Cada uno se refiere a:

Segmento Prioritario: Constituido por el grupo de productores, que tengan la
produccion de cultivos extensivos e intensivos, ubicados en el territorio argentino
y que empleen (o no) bioinsumos en los cultivos.

Segmentos Estratégico: Se refiere a todos aquellos que se vinculen con la

produccion. Son los distribuidores, los ingenieros agronomos (también
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denominados Asesores Agricolas) de las diversas regiones de Argentina.

Ademéas de los descritos, también se va a considerar cualquier “otro segmento” que se
interese por los productos, no deben ser olvidados debido a que representan un consumo que

necesita ser atendido.

Biotica Life Sciences ofrece productos centrados tanto en la calidad como en el precio,
ofreciendo al productor agricola una excelente relacion precio-valor, a la par de contribuir con

la preservacion del ambiente.

Andlisis de la competencia

Son varias las empresas que tienen participacion en el mercado de bioinsumos, pero
orientan sus ventas primordialmente a inoculantes a base de bradyrizobium “para soja. Las

principales empresas que compiten con Biotica Life Sciences SAS a nivel nacional son:

* Corteva Agroscience: empresa lider en productos bioldgicos, con gran presencia en
Argentina, estd fundada en las herencias de las tres compaiias, Dow, DuPont y
Pioneer.

* Rizobacter Argentina: lider en microbiologia, 40 afios en el mercado. Planta modelo
en Pergamino.

* Nitragin: Novozymes BioAg/Monsanto/Bayer — 100 afios de experiencia en
microbiologia agricola, 30 afios produciendo en Argentina. Planta propia.

* Laboratorios San Pablo: casi 20 afos generando y distribuyendo productos
biologicos, referente en la zona norte del pais. Poseen planta propia en Tucuman.

* Biotrop: firma brasilefia que desembarcé en Argentina hace un afio, pertenece a un
gran fondo de inversion. Paleta de productos diversa.

* Agro Advance Technology: Argentina, startup de crecimiento importante, cuentan

con un bioinsecticida, suman inoculantes y biofertilizantes. Planta propia.

* Bradyrhizobium es un género de bacterias del suelo que fijan nitrogeno del aire.
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* Indigo Ag: empresa estadounidense con sede en Argentina, uno de los unicornios

que combinan agricultura digital con bioinsumos.

Biotica Life Sciences SAS busca introducir un nuevo producto, diferenciandose asi del
commodity actual donde la competencia es basicamente por precio. Se busca crear valor di-

versificando y enriqueciendo la microbiota relacionada a los cultivos.

El mercado global de biofertilizantes ha crecido de forma sostenida en los ultimos
afnos, impulsado por la demanda de insumos agricolas mas sostenibles y tecnoldgicamente
avanzados. Diversas consultoras internacionales identifican a un conjunto de empresas como
principales actores del sector, entre las cuales se destacan Novozymes A/S, Symborg SL,
Kiwa Bio-Tech Products Group Corporation, Rizobacter Argentina SA, Lallemand Inc., Na-
tional Fertilizer Ltd, Camson Biotechnologies Limited, Agrinos AS, CBF China Bio-Fertilizer
AG, Criyagen Agri & Biotech Pvt Ltd, Biomax Naturals, Mapleton Agri Biotech Pty Limited
y Agri Life, entre otras (BlueWeave Consulting, 2024).

Participacion en el Mercado que proyecta tener Biotica Life Sciences SAS

La empresa propone incorporar un nuevo producto, diferenciado de los tradicionales
inoculantes . La participacion se proyecta en cantidad de hectareas alcanzadas. Con BIOT!
CA.N2 se estima alcanzar el 0,1% de las hectareas de maiz, trigo, girasol al 5to afio (100

mil hectareas) y 0,05% de las hectareas de soja al 5to afio (800 mil hectéreas).

Oportunidades del Sector

Se espera una tasa de crecimiento mayor respecto de la media en Latinoamérica, por
una adopcion mas veloz de los bioinsumos en mayor cantidad de cultivos para poder satisfa-
cer las demandas de los diferentes mercados. Mas aun, “A nivel mundial, el uso de este tipo
de productos estd aumentando constantemente, a razén de un 16% cada afio, mientras que el

incremento de los insumos quimicos no supera el 5 %’ (Brichta, 2020, p. 18).
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La consultora Map of Agriculture, en su articulo sobre la utilizacion de productos
biologicos en la Argentina, aplicando una encuesta a 944 establecimientos productivos (228
agricolas y 716 ganaderos, tambo, huerta y otros) ubicados a lo largo del pais, indicd que una
minoria audaz del 5% de los productores agropecuarios usan productos del tipo biologico,
dicho articulo logré identificar el nivel de conocimiento y de uso de productos biolégicos, en
consecuencia en provincias como Santa Fe, Buenos Aires y Chaco, el conocimiento sobre este
producto supera el 53%, no obstante, el porcentaje de establecimientos que conocen y utilizan

productos biologicos son: 9%, 5 % y el 2% respectivamente. (Map Of Ag, 2020)

Las oportunidades inexploradas se dan puntualmente en el mercado de no-leguminosas
aproximadamente 19 millones de hectareas, donde el uso de bioinsumos es casi nulo princi-
palmente por baja disponibilidad de productos, siendo una gran oportunidad para los fijadores
de nitrogeno endofitos, en este caso BIOT!CA.N2, como reemplazo parcial y complemento de

la fertilizacion con fuentes de nitrogeno sintético.

Por otra parte, en el cultivo de soja (aproximadamente 16 millones de hectareas), don-
de en un 90% de la superficie de siembra se utiliza inoculante para fijacion biologica de nitr6-
geno, se abre una oportunidad para otros promotores de crecimiento, como ser BIOT!CA.N2,
que aporten un incremento de rendimiento adicional sin tener que recurrir a fertilizantes de

sintesis.

Analisis de la organizacion

La organizacion donde se realiza la presente tesis, se denomina Biotica Life Sciences y

es de caracter privado, cuyo Socio-Gerente es el Ing. Roberto Fernandez.
Reseria historica de la firma

En diciembre de 2019 es fundada con la idea de generar productos nuevos, diferentes
y confiables para una nueva agricultura. Surge con la iniciativa de materializar ideas y
proyectos vinculados a la produccion de forma sustentable, gracias al fruto de experiencias

laborales del emprendedor, donde adquirid el know how y por el gran desafio de llevar
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adelante y desarrollar el primer producto bioldgico de una compaifiia de primer nivel como lo

es YPF.

Por la fuerte conviccion del rol de los bioinsumos para las producciones futuras y de la
idea de aprovechar los recursos bioldgicos, nace el proyecto personal del ingeniero agronomo

Roberto Fernandez, bajo la forma juridica SAS denominada Biotica Life Sciences.

Dicho emprendimiento hoy es una empresa en la cual cooperan doctores y becarios
post-doctorales de Conicet y FAUBA, ingenieros agronomos dedicados a la produccion y
asesores que conforman un equipo multidisciplinario de diversos rubros en diferentes

regiones.

Politica actual de Producto/Servicio

La empresa se encarga de comercializar el producto BIOT!CA.N2, no lo produce, sin
embargo si es propietaria de la formula, la cual es enviada a una planta formuladora para su
fabricacion. Por tanto, se terceriza el proceso productivo, debido a que la inversion en la
construccion de una planta es elevada, lo que le impediria penetrar el mercado por los altos
costos de introduccion. La planta formuladora seleccionada para la fabricacion es Nitrasoil

Argentina SA, tal como se describe mas adelante en la seccion del plan de operaciones.

Los precios se fijan en atencion a la estructura de costos en los que incurre la empresa,
considerando un margen de ganancia, ademas de que sean competitivos respecto a los demas

oferentes de biofertilizantes.

La empresa usa un canal de distribucion directo, a través de dos vias: a) encuentros a
distancia por medio de la péagina web y la comunicacidon telefonica, y b) encuentros
personales, a través de visitas a los productores. La idea es reducir al minimo la cadena de
comercializacion, de modo que el producto salga de la planta formuladora y llegue al
productor agricola por medio de un flete tercerizado, siendo la Unica intermediaria Biotica

Life Sciences.
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El lugar donde la empresa opera esta bajo la modalidad de coworking,” que es una
comunidad colaborativa, permitiendo compartir un mismo espacio para desarrollar planes
individuales o en conjunto, es una nueva forma de trabajo de los emprendedores y
profesionales. “Los precios de coworkings en Argentina se encuentran entre los 150 USD a
250 USD mensuales. Sus principales ciudades son Buenos Aires, Cérdoba y Mar del Plata”
(Coworking Fy, 2020). El coworking tiene la ventaja de que permite establecer redes de
contactos con los otros profesionales y clientes que lo visiten, ademés de que los costos son

compartidos.

El personal esta integrado por un equipo de cooperadores de trabajo bajo la figura de
freelance®, quienes establecen el contacto con los clientes a través de un dispositivo mévil y
también acuerdan reuniones presenciales. Esta forma de trabajo, coworking y freelance,
permite reducir costos de operacion. No se requiere de tanta infraestructura para operar,
debido al creciente desarrollo de las tecnologias de comunicacién e informacion, que acercan

a las personas con los productos.

La politica de comunicacidén principalmente se centra en aprovechar los medios on
line, a través de la pagina web “bioticals.com.ar”, las redes sociales, email marketing
(newsletter) y publicidad en sitios online relacionados con el sector agricola. También se
proyecta realizar reuniones presenciales con grupos de productores, asi como con

distribuidores de insumos agricolas e ingenieros.

Diagnostico FODA

Se presenta a continuacion un diagnoéstico de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas (FODA) del biofertilizantes BIOT!CA.N2 de la empresa Biotica Life Sciences,

que es objeto de estudio del presente plan de negocios.

> Coworking es una forma de trabajo que permite a profesionales independientes, emprende-
dores y pymes de diferentes sectores, compartir un mismo espacio de trabajo.

% Freelance: es aquel que realiza trabajos o tareas puntuales relacionados con su profesion,
oficio o especialidad para un tercero.
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Los elementos internos (fortalezas y debilidades) son propios de la organizacion y

controlables por ella frente a la competencia:

Fortalezas

La amplia experiencia del socio (propietario) de la empresa Biotica Life
Sciences en cuanto a la produccion agricola y al uso de fertilizantes.

Las caracteristicas del producto que permite incrementar el rendimiento de
los cultivos y producir con técnicas amigables al medio ambiente.

Las bacterias endofitas que forman parte del producto, las cuales permiten
la fijacion del nitrégeno atmosférico y su entrega mas aprovechable por la
planta en forma de compuestos absorbibles, y alargan la vida fotosintética
de la planta, al retardar el envejecimiento celular.

La propuesta comercial de la empresa que disminuye los costos al permitir
el reemplazo parcial de fuentes tradicionales de nitrogeno sintético, lo que
se traduce en un atractivo para el productor agricola.

La propuesta ambiental de la empresa que reduce la contaminacion de los
suelos y favorece su recuperacion.

La propuesta productiva de la empresa para sus clientes que incrementa el
rendimiento, la calidad y la productividad de los cultivos de manera
sostenible y cuidando al medio ambiente.

La versatilidad del producto BIOT!CA.N2 ya que puede aplicarse en
cualquier tipo de terreno, ello le permite ser sustituto de otros tipos de
fertilizantes.

El precio es mas bajo que el de los fertilizantes quimicos.

Debilidades

La empresa no fabrica los productos que ofrece. El proceso de produccion

es tercerizado a la planta formuladora Nitrasoil Argentina SA, lo que
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implica un riesgo materializado en la dependencia de los lapsos de entrega,
el mantenimiento en el nivel de calidad y en la estructura de costos.

* Esuna empresa nueva en el mercado, por lo que la marca es desconocida.

* Costos de introduccion para establecer relaciones con los clientes.

* Los biofertilizantes son mas tardios que los fertilizantes quimicos.
Requieren de un tiempo de espera para que se propaguen los
microorganismos y realicen su efecto de enriquecer la planta e incrementar
su productividad.

* Posibles errores de aplicacion, lo que le puede crear mala fama.

Los elementos del entorno (oportunidades y amenazas) son incontrolables por la empresa

e impactan a todos los competidores de la industria:

Oportunidades

* Argentina es un pais con un elevado desarrollo agricola y vocacioén
exportadora. Posee extensas zonas de terrenos destinadas a los cultivos.

* Tendencia actual de los consumidores hacia el consumo de productos
organicos, cuya produccion requiere biofertilizantes.

* Altos niveles de [+D+i en el pais.

Amenazas

* Posible incorporacion al mercado de empresas que ofrezcan biofertilizantes
con iguales o similares componentes, debido a la ausencia de barreras de
entrada al mercado.

* Gran cantidad de competidores existentes con marcas consolidadas, lo que
puede ralentizar la penetracion en el mercado.

* Desconfianza de los productores agricolas (clientes) sobre la efectividad de

INsSumMos organicos.
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Estrategias DO, DA, FA y FO

Estrategias de reorientacion (DO): Lanzar el producto con una agresiva estrategia
de promocion, ya sea en contacto directo con los clientes (productores agricolas) y/o por
medio de realizar un marketing centrado en el uso de redes sociales e Internet. Obsequio

de muestras.

Estrategias de supervivencia (DA): Realizar el seguimiento de la cadena de valor
para evitar desperdicios y minimizar costos. Estrategias de fidelizacion con la implemen-
tacion de canales de comunicacion entre la empresa y los productores. Incorporar en la
pagina web consejos y lecturas de asistencia técnica sobre los cultivos, las plagas, los mer-
cados, entre otros. Crear bases de datos de los clientes y sus recomendados. Contar con

influencers reconocidos.

Estrategias defensivas (FA): Consolidar una soélida estrategia de marketing. Comu-
nicacion lanzada a los consumidores, centrada en los componentes naturales, enfocada en
los beneficios sobre la productividad y la rentabilidad que se obtiene al usar los biofertili-
zantes. Posicionar la marca atendiendo siempre a los movimientos de los competidores y a

la forma como los clientes los perciben.

Estrategias ofensivas (FO): Eficiente seguimiento en los canales de distribucion,
ofreciendo permanentemente atencién personalizada a los clientes. Crear una imagen de
marca con elevados niveles de calidad. Marketing concentrado en el segmento, con perso-

nalizacién del producto en el mercado nacional y con miras a la exportacion.

Marco referencial: Estado del arte

En esta seccion se exponen los aportes de otros investigadores sobre el tema en estu-
dio, producto de la revision sistematica mas no exhaustiva, de la literatura empirica relaciona-
da con el tema, con el fin de detectar el estado de la cuestién, a modo de configurar un conoci-
miento que sirva de marco referencial para el alcance del objetivo de la investigacion en cur-

so, es decir, presentar un Plan de Negocios coordinado que contemple los elementos claves
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para el lanzamiento del biofertilizante BIOT!CA.N2 de la empresa Biotica Life Sciences, en

el mercado Argentino.

Como lo explica Juan Maria Valencia, (2012) “Al incorporar un fertilizante organico
al mercado, se esta dando un gran paso al desarrollo sustentable, asi como al cambio de una
mejor produccion de frutas y verduras que benefician a la sociedad”. Por ello es el interés de
desarrollar este tipo de productos, asimismo es la inquietud de los investigadores en plasmar

estudios sobre el tema de plan de negocios sobre fertilizantes de origen orgénico.

Las investigaciones que se describen a continuacién encontraron que son ideas de in-
version aceptadas por los productores agricolas (agricultores) debido a los menores costos del
biofertilizante y a su efecto positivo sobre el rendimiento de las plantas y la recuperacion de
los suelos, ademas de ser rentables para el emprendedor por arrojar valores positivos de renta-

bilidad. Ellos son:

“Plan de negocios para la fabricacion y comercializacion de un fertilizante biologico
en base a algas marinas”, elaborado por Poblete 2006. “Este fertilizante, de origen biolédgico,
es utilizado en los distintos cultivos organicos (fruta, verduras, uva vinifera y hierbas, entre

otros), y posee caracteristicas superiores a otros fertilizantes organicos”.

“Produccion y Comercializacion de fertilizantes organicos provenientes de la lombri-
cultura y abonera orgénica en la comunidad de Salquil Grande, Nebaj, departamento de Qui-
che”, investigacion efectuada por Santiago (2011), con el proposito de “contribuir a la calidad
de vida de la poblacion de la aldea Salquil Grande mediante alternativas productivas”, final-
mente detectaron que “los agricultores interesados por la produccion de fertilizantes orgénicos
tendran la oportunidad de contar con una alternativa de ingreso familiar y también mejorar la

fertilidad de los campos agricolas para producir mas y mejores productos”.

“Plan de negocios de la Cal Aspam para la produccion y comercializacion de bioferti-
lizantes, producto de la instalacion de biodigestores en los establos de productores pecuarios
en la Irrigaciéon Majes, Region Arequipa”, realizado por Arenas (2018), tratindose de la pro-
duccion del biofertilizante biol, abono orgdnico obtenido “a partir de la fermentacion de ex-

cretas producidas en los establos lecheros”.
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“Plan de negocios para la comercializacion de fertilizantes a agricultores en el recinto
San Juan, cantén Santa Lucia de la provincia del Guayas” presentado por Masalema &
Zambrano (2018), a los fines de plantear una propuesta para la creacion de una empresa que
sea proveedora de fertilizantes tanto organicos como inorganicos. “Finalmente, se planted la
propuesta donde se explica los diferentes campos para su desarrollo, tales como: plan de

marketing, plan de produccion, plan de recursos humanos y plan financiero”.

“Plan de Mercado y Financiero para la elaboracion de un biofertilizante liquido” reali-
zado por Leon (2018), debido a la problematica de “la disminucién del valor de las tierras
fértiles por la presencia de contaminantes, por el uso excesivo de sustancias toxicas en los
cultivos”. El biofertilizante es un compuesto liquido obtenido a partir de la fermentacion: al-
gas, suero de leche, estiércol de Ganado, harina de pescado, sangre de bovino, gallinazo, paja

de seca y restos de legumbres, entre otros.

En la seccion de Introduccion de la investigacion en curso, se plasmo que el objetivo
de este trabajo es presentar un Plan de Negocios coordinado que contemple los elementos
claves para el lanzamiento del biofertilizante BIOT!CA.N2 por lo tanto, ademés de indagar
sobre los antecedentes relacionados con planes de negocios sobre biofertilizantes, también se
presentan unos relacionados con el efecto de las bacterias, debido a que BIOT!CA.N2 se basa
en bacterias endofitas para la fijacion del Nitrogeno atmosférico y es un inoculante multi-es-

pecies de bacterias promotoras de crecimiento.

En comparacion con el uso de fertilizantes quimicos, los microorganismos fijadores de
nitrogeno poseen la ventaja de preservar el ambiente al permitir practicar una agricultura sus-
tentable. En este sentido, en la Corporacion colombiana de investigacion agropecuaria, Agro-
savia, ha realizado diversas investigaciones sobre bacterias promotoras de crecimiento vegetal
y como bioestimulantes en diversos cultivos (Sanchez et al., 2012; Sanchez et al., 2014; San-

chez et al., 2016; Sanchez et al., 2018).

“Los fertilizantes biologicos actuan como sustitutos de fertilizantes quimicos tradicio-
nales, brindan buenos rendimientos en las cosechas, favorecen el crecimiento de frutos sanos,
resistentes al ataque de plagas y ofrecen facilidades para su aplicacion” (Carvajal & Mera

2010, p. 77). Los biofertilizantes son beneficiosos tanto para los cultivos como para los

37



suelos, de ahi la relevancia en los estudios concernientes a ellos, especificamente se pueden

citar los trabajos de:

Rodas (2008) considera “la biofertilizacion con bacterias fijadoras de nitrogeno”, el estudio
concluyd que “la inoculacién con Azospirillum sp. en el cultivo de trigo tiene efectos
significativos en el contenido de proteina, lo que impacta en la alimentacion de las personas,
en rendimiento incrementa la ganancia del productor ademas de disminuir la contaminacion
ambiental”. Cardoso (2016) estudio cinco tipos de abonos organicos, en cuanto “la evolucion
y el rendimiento del cultivo”. Finalmente, la evidencia mostré que ellos “presentan diferentes
dindmicas de mineralizacion”, con periodos cortos de fijaciéon de nitrégeno. “Los suelos
tratados con biofertilizantes microbianos mostraron una mayor disponibilidad de nitrogeno
inorgénico, mejorando significativamente la absorcion por parte de las plantas en
comparacion con suelos abonados con estiércoles tradicionales.”’(Carvajal Mufioz & Mera
Benavides, 2010) infiere que los resultados fueron favorables debido a que “mostraron que las
variables Rendimiento y Masa Seca Radicular presentaron diferencias significativas con
respecto al testigo quimico”. Iturralde (2020). “En esta tesis se desarrolla un nueva
presentacion de biofertilizante que puede combinar en el mismo inoculante diversas cepas de
rizobios noduladores de soja con microorganismos promotores del crecimiento vegetal y

sustancias promotoras del crecimiento bacteriano”.

Perspectiva propia

Biotica Life Sciences se diferencia por ofrecer desarrollo e innovacion en productos
biologicos, que permiten el reemplazo total o parcial de los productos de sintesis tanto en lo
referido a la nutricion como a la proteccion de los cultivos, producidos de manera econdmica ,

eficiente y ambientalmente sostenible.
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Agricultura Conservativa

“La AC se enfoca en disminuir los impactos adversos causados sobre el ambiente por
las actividades agricolas, incrementar rendimientos de los cultivos e implementar técnicas e
insumos sostenibles y sustentables” (Carvajal & Mera, 2010, p. 79). Debido a ello es que a
nivel global se esta dando un giro a las practicas de produccion agricola, implementando los

llamados “Modelos de Agricultura Conservativa (MAC)”.

Biotecnologia

La biotecnologia se refiere a todas aquellas “técnicas que utilizan células vivas, cultivo
de tejidos o moléculas derivadas de un organismo, por ejemplo enzimas para obtener o
modificar un producto, mejorar una planta o un animal o desarrollar un microorganismo para
utilizarlo con un proposito especifico” (Biotecnologia, su importancia en la produccion

agropecuaria, 2020).

Consiste en el uso de métodos tecnologicos relacionados con procesos bioldgicos
(genética y biologia molecular) donde se emplean organismos vivos, algunos ejemplos son la
fermentacion de materia organica, el uso de enzimas, o la fabricacion de proteinas

recombinantes.

Esta actividad ofrece alternativas para realizar una agricultura ecoldgica, sobre todo
ante la creciente demanda de alimentos derivada del incremento de la poblacion en los
ambitos nacional e internacional. Al ser combinada con las actividades industriales, se pueden
obtener productos que incrementen la calidad de vida de forma sostenible en las tres

dimensiones que ello implica “econdmica, social y medioambiental”.

Las empresas biotecnologicas, de acuerdo con el criterio de la Organizacion para la

Cooperacion y el Desarrollo Economicos (OCDE), se definen como:

“aquellas que (...) 1) desarrollan el proceso desde la investigacion (sea propia o
subcontratada) hasta el producto final; ii) las empresas privadas que, sin
efectuar investigaciones cientificas, se ocupan del escalado industrial,

afinamiento del proceso y venden a otras empresas usuarias insumos
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biotecnoldgicos; iii) empresas que, detentando el desarrollo de productos y/o
procesos biotecnolédgicos, lo reproducen para su posterior uso final (caso de las
productoras de semillas y/o empresas de reproducciéon animal y/o micro-
propagacion vegetal)” (Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion

Productiva MINCyT, 2016, p. 4)

Fertilizantes y biofertilizantes

Los fertilizantes se utilizan para incrementar la productividad de los suelos, al tiempo
que nutren a las plantas e incrementan su enraizamiento, follaje, florescencia, asi como dan
mayor resistencia a plagas y enfermedades, ademas contribuyen a que los frutos sean de una
calidad superior. El uso de fertilizantes ha incidido favorablemente en la expansion de los
rendimientos por hectarea y en los beneficios econdmicos percibidos por los productores. Sin
embargo, debido a que los quimicos ocasionan contaminacion de las aguas y deterioro de los
suelos, afectando la salud del ser humano y al planeta, existe una tendencia actual hacia la
sustitucion de estos por los de tipo organico. En palabras de Valencia: “Los fertilizantes en el
sector agricola juegan un papel muy importante, es por ello el énfasis en tratar de cambiar el

uso de los quimicos por los organicos” (Valencia, 2012, p. 18).

La importancia de los biofertilizantes en la producciéon agropecuaria va en aumento y sus
repercusiones son positivas en diferentes aspectos: “representan una alternativa para limitar el
uso de fertilizantes quimicos, reducen el impacto ambiental y mejoran la productividad de los
cultivos” (Ariza-Gonzalez, Jarma-Orozco, Pérez-Pazos & Sanchez-Lopez, 2019, p. 148). En
una definicién sencilla y acertada, “Un biofertilizante esta hecho a base de una bacteria o un
hongo que le permite a la planta adquirir nutrientes para mejorar su desempefio” (Santillan,
2016). Es decir, se trata de microorganismos que se extraen del suelo, posteriormente se
fabrican en masa en una planta formuladora, para finalmente retornarlos al suelo para
reestructurarlo y mejorar los aportes de nutrientes a las plantas, incrementando su desarrollo y

productividad.

“Son sustancias naturales que aportan a las plantas elementos nutritivos utilizados para

enriquecer el suelo y favorecer el crecimiento vegetal” (Valencia, 2012). Estos productos
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proporcionan nutrimentos a la planta, principalmente nitrogeno y fosforo (Santillan, 2016).
Con el transcurrir del tiempo tienen la ventaja de que “se recupera la capa fértil de la tierra

utilizando un biofertilizante liquido” (Ledn, 2018).

Los bioinsumos son insumos que se emplean en el sector agropecuario, en la produccion
agroalimentaria, en la agroindustria, asimismo se usan en la agrogenética y en la recuperacion
ambiental. El uso de bioinsumos en Argentina “se inicia en 1957, principalmente como
biofertilizantes de origen microbiano destinados a la fijacién de nitrégeno”. (Mamani &

Filippone, 2018, p. 10).

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca de Argentina (MAGYP, 2020) define los
bioinsumos agropecuarios como aquellos “productos constituidos por microorganismos
(hongos, bacterias y virus), macroorganismos (acaros e insectos benéficos), extractos de

plantas y compuestos derivados de origen biolégico o natural”.

Estos insumos son armoénicos con el ambiente, incrementan la productividad y el valor
agregado del producto final. Como ejemplo de bioinsumos se puede hacer referencia a los

biocontroladores de plagas, también los bioestimulantes, asi como los biofertilizantes.

“El uso de biofertilizantes permite mejorar la productividad por area cultivada en corto
tiempo, consumir menores cantidades de energia, mitigar la contaminacion del suelo y el
agua, incrementar la fertilidad del suelo y favorecer el antagonismo y control biolégico de
organismos fitopatégenos” (Arias, Martinez, & Carmona, 2007; .Chirinos, Leal, & Montilla,

2006).

Bacterias Fijadoras de Nitrogeno

“Son microorganismos que toman el nitrégeno atmosférico, lo transforman en nitrogeno
organico y se lo entregan a la planta” (Santillan, 2016). Es complejo este proceso y son

escasos los microorganismos que pueden realizarlo, las plantas por si mismas no pueden.

Los microorganismos que estan en el suelo y se encuentran asociados a las plantas si pueden
fijar el nitrogeno. La bacteria a través de la nitrogenasa (complejo enzimatico) transforma el

nitrogeno molecular (del aire) en nitrogeno organico, pasandolo posteriormente a la raiz de la
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planta. Se dasarrolla entonces una relacion de sinergia, porque a su vez la planta le
proporciona nutrientes a la comunidad de microorganimos, lo que hace que proliferen y hagan

cada vez mas fértil el suelo.

De acuerdo con el articulo de symborg.com, titulado ‘“Bacterias fijadoras de

nitrégeno” (2020), existen dos grupos de organismos:

“Al primer grupo pertenecen bacterias moviles del suelo, que son atraidas hacia
la raiz por compuestos que esta libera. Pertenecen al grupo de
quimioorganotrofos aerobios y se denominan Rizobios. (...) El segundo grupo
estd formado por Actinomicetos (bacterias Gram positivas) que nodulan raices
de muchos arboles y arbustos. Son aquellas bacterias filamentosas que viven en
simbiosis con plantas actinoricicas (angiospermas capaces de formar nédulos) y

son pertenecientes al género Frankia”.

Formulacion estratégica / desarrollo de las estrategias

Bases estratégicas

Define el proposito general del Plan de Negocios

El plan de negocios que se propone en la presente investigacion se realiza debido a la
creciente inquietud de realizar actividades productivas que sean sostenibles, es decir
garantizar la calidad de vida de las personas en el presente y en el futuro, alcanzando el
desarrollo sostenible, visto como “aquel que satisface las necesidades de las generaciones
presentes sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer las suyas

propias" (CEPAL, s.f.).

El fin es realizar una produccién agricola que alcance un equilibrio en las tres

dimensiones: economica, social y medioambiental; por ello el interés en proponer el
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lanzamiento del bioinsumo BIOT!CA.N2 para el mercado argentino, con miras a la
exportacion hacia el MERCOSUR vy posteriormente a otros mercados. Se piensa tener un
alcance internacional después de haber obtenido una facturacion que permita afrontar los

costos de registro en los nuevos mercados. Entre el 4to y 5to afo de lanzamiento del producto.

Es creciente la demanda de alimentos, debido al incremento en el tamafio de la
poblacion, ello exige a los productores agricolas el obtener mayor rendimiento en sus cultivos,
cosa que han logrado usando fertilizantes quimicos que afectan negativamente al ambiente
contaminando las aguas, ademas se han degradado y salinizado los suelos por la agricultura

intensiva.

Al emplear biofertilizantes recurrentemente en la produccion agricola se logra la
recuperacion de los suelos, el incremento de nutrientes aprovechables en las plantas, con ello
mayor rendimiento sin impactar negativamente el ambiente. Por tal motivo es importante

impulsar su uso.

Estrategia de marca

Como estrategia de marca, Biotica ofrece un producto de origen orgédnico y busca ser
recordada por los clientes como una empresa proveedora de “productos para una agricultura

sustentable”.

Con afan de innovar y aportar soluciones a una agricultura sustentable, Biotica Life
Sciences ofrece al agricultor distintos productos bioldgicos que garantizan cultivos eficientes
con un alto compromiso con el medio ambiente. Para ello se traza una Estrategia de marca

especificamente para el producto Biotica con BIOT!CA.N2.

Para garantizar que la estrategia sea exitosa, la empresa ofrece propuesta de valor
dirigida a los productores agricolas (ver seccion de Introduccioén), materializada en el
suministro de insumos que cubran los requerimientos de fertilizacion de los cultivos, de modo
natural y con un beneficio econémico, debido a que implica una buena relacion precio-valor.

El uso de biofertilizantes permite obtener mayor rendimiento en los cultivos, lo que se traduce
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en mayores ganancias e incremento en la calidad de vida, tanto del productor como de la

sociedad en su conjunto.

Definicion de estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento mas comunes son: a) penetracion de mercado, b)
desarrollo de producto, c) desarrollo de mercado, y d) diversificacion. De todas ellas, Biotica
considera cifrarse en la primera. Puesto que es una empresa nueva, creada en el afio 2019 y
busca incrementar su participacion en el mercado de biofertilizantes con el producto BIOT!
CA.N2. Para ponerla en practica, los asesores comerciales (Ingenieros Agronomos — ver
seccion de Recursos Humanos) van a realizar la promocion del producto y la asesoria a los
productores por medio de contacto personal y virtual con los clientes actuales y los

potenciales.

Modelo estratégico sobre el que se funda

El modelo estratégico sobre el que se basa la investigacion es el del “ciclo de vida”,
debido a que este establece que los productos tal como los seres vivos atraviesan por etapas,
que van desde que surge la idea, posteriormente se expande el mercado hasta que se satura y
declinan las ventas, para convertirse finalmente en un consumo marginal por parte de los
demandantes. Atravesando asi por las etapas de introduccidn, crecimiento de las ventas,

madurez y declive del producto.

El mercado de fertilizantes estd ampliamente difundido a nivel mundial porque
permite producir con mayores rendimientos, pero implica también un costo para el planeta,
por un lado por la emision de gases que se realiza al fabricarlos y por otra por el deterioro de
los suelos y la contaminacion de las fuentes de agua. Por ello, y en atencion a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible, estan siendo desplazado por los biofertilizantes como medida de
proteger el planeta, ademas de que permiten en el mediano plazo incrementar la eficiencia en

los cultivos, debido a que se producen con microorganismos que ya existen en el suelo, lo que
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se hace es mejorarlos de manera que se propaguen y creen una relaciéon simbidtica con las

plantas que les permita aprovechar los nutrientes en forma natural.

En la actualidad, la sociedad estd volcando su atencion hacia los productos que le
garanticen calidad de vida desde el punto de vista de la salud, retornando con esa actitud a los

productos de origen organico que requieren insumos de fuentes organicas.

Destinatarios (;para quiénes?). caracterizacion

Los destinatarios de los productos del plan de negocios son los productores agricolas
de argentina. Los productores argentinos, de acuerdo con el estudio de Steiger & Feeney
(2009), se caracterizan por ser predominantemente jovenes con una edad promedio de 46 afios
y en su mayoria son menores de 44 afios. Ademas poseen un nivel educativo que los califica
como bien capacitados, la mayoria tiene aprobada la educacion a nivel secundario, asimismo

hay productores con formacion universitaria, y un grupo minoritario ha realizado posgrados.

Target y enunciado de posicionamiento:

El mercado objetivo son los productores agricolas, desde el punto de vista de
ofrecerles un producto que les permita obtener una produccion rentable, a la par de cuidar el
ambiente, en consecuencia representan el punto focal para impulsar un desarrollo sostenible
en el pais, a tono con la evolucion del mercado mundial que busca reducir el impacto negativo
del uso de quimicos en la naturaleza, asimismo representan la fuente de crecimiento de la

empresa.

El enunciado para el posicionamiento que tiene la empresa Biotica Life Sciences es:
“Productos para una agricultura sustentable”. De ese modo quiere ser percibida en la mente de
los consumidores como una empresa sostenible, que ofrece productos econdmicamente
rentables, socialmente viables y ecologicamente justos. La empresa en su imagen corporativa
usa los colores verde, blanco y negro, consonos con los elementos de la naturaleza (Figura 1).
Esta imagen, ademads de estar en los productos, también estara en los documentos y en todos

aquellos articulos que estén vinculados con la empresa.
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Figura 1. Logo de la empresa.

'TICA
Fuente: www.bioticals.com.ar

Ventaja diferencial o elementos de diferenciacion y la propuesta unica de venta (USP,

Unique Selling Proposition): beneficios para el cliente.

Una empresa puede optar por centrar su estrategia de ventaja competitiva en ofrecer
productos a bajo costo o, por el contrario, productos diferenciados, tal como se describe a

continuacion.

Por un lado, diferenciacion (pocos clientes - alto margen de ganancia) que se refiere a
detectar una caracteristica o ventaja que sea valorada por el consumidor, para centrarse en ella
y lo que le permite a la empresa ofrecer un producto a un precio mas elevado, centrado en la
imagen y en la calidad. Debe atenderse la estructura de costos, de modo que el elevado precio
no anule la ventaja distintiva. Dicha ventaja debe convertirse en una barrera de entrada a posi-
bles nuevos oferentes. Por otro lado, bajo costo (muchos clientes - bajo margen de ganancia)
que consiste en centrarse en el segmento de consumidores que valoran los precios bajos, ofre-
ciéndoles productos de calidad a un precio reducido. Usualmente son productos estandariza-
dos, que requieren una alta atencion en la estructura de costos de produccion a fin de mante-

ner el bajo precio.

La propuesta de valor, tal como se describio en la Introduccion del presente trabajo, es:
a) Reemplazo y complementacion de fertilizantes sintéticos por productos bioldgicos, b)
Aumento de rendimiento y eficiencia agrondmica sin costo ambiental y c¢) Seguimiento de

desempefio de los productos por plataforma digital de gestion de la informacion (para dar
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asesoria al productor). Por lo tanto, Biotica Life Sciences centra su estrategia competitiva en
“diferenciacion”, al ofrecer un producto de calidad que estd enfocado en la propuesta de valor
de la empresa, de modo que sea preferido por los productores agricolas que persigan obtener

rentabilidad a partir de précticas productivas amigables con el ambiente.

Una propuesta unica de ventas (USP) es un elemento diferenciador respecto a la
competencia, por ejemplo ser el primero en el mercado, tener el més bajo costo o la mayor
calidad. En atencion a ello y al eslogan de Biotica Life Sciences: “Productos para una

agricultura sustentable”, se formula la propuesta tnica de venta para el biofertilizante:
“Usa BIOT!CA.N2, ganan tus cultivos, gana el ambiente y crecen tus finanzas”
“BIOT!CA.N2,, fertilizacion natural, mayor rendimiento, mayor ganancia”

Con esa USP se busca abarcar los aspectos que puedan ser atractivos para el cliente en
cuanto a un mejor precio, un servicio de asesoria y asistencia técnica por personal

especializado, entregas oportunas y calidad de los biofertilizantes.

Factores clave de éxito de la Estrategia. Representa sintéticamente la Estrategia.

Biotica Life Sciences traza su estrategia de diferenciacién orientandose por su propuesta de
valor mas no por el elemento precio. Con ella busca distinguirse de la competencia a través
del énfasis en el trato directo con los productores agricolas, prestandoles la asistencia técnica
directa con un trato personalizado. Actualmente es muy elevada la competencia, cada vez son
mas las empresas dedicadas al suministro de bioinsumos y los clientes son mas exigentes en
cuanto a calidad del producto y a los servicios adicionales que pueda ofrecer la empresa, que
se centran en la asesoria referente a aspectos como requerimientos agroecologicos de los

cultivos y manejo adecuado de los biofertilizantes.

Los factores clave de éxito son todos aquellos que permiten alcanzar la estrategia de
diferenciacion. En primer lugar el distintivo de calidad de la marca BIOT!CA.N2 como
productos Premium, por los que puede obtener un precio superior compitiendo con productos

de valor agregado en el segmento de calidad y no en el de precios.
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En segundo lugar, el servicio prestado por la empresa, con un marketing directo
orientado a la atencion al cliente y a la asistencia técnica, con un trato amable y

personalizado.

Ademas se destaca a los asesores comerciales especializados. Ya que el bioproducto que
ofrece la empresa se comercializa en todo el territorio Argentino, los Ingenieros Agronomos
que son el rostro visible de la empresa, van a llevar conocimiento asi como capacitacion a
todas las zonas agricolas que lo soliciten. Igualmente por medio de la pagina web los
productores tendran acceso a ‘“contenido de calidad”, como informacion técnica, datos
climaticos y agroecologicos, consejos para la sostenibilidad, noticias recientes y estadisticas
del mercado, entre otros. Por ultimo se destaca como ventaja competitiva el canal de
distribucion directo, de modo que sea facil y sencillo el proceso de compra, con entregas

oportunas y garantizadas para generar confianza.

Definicion de objetivos estratégicos cuantificables.

Mision: “Biotica Life Sciences SAS” ofrece a los agricultores un producto bioldgico de alta

calidad brindando soluciones sustentables para una nueva agricultura.

Vision: Ser empresa lider en el mercado de los biofertilizantes al incrementar la productividad
de sus clientes de manera sostenible e innovadora, proveyendo insumos bioldgicos de alta

calidad para una agricultura en constante evolucion.

Valores
* Confianza y transparencia.
* Respeto por el ambiente y conservacion del mismo.

e Excelentes niveles de calidad.

48



* Busqueda constante del mejoramiento de procesos, personas y productos.
* Orientacion permanente hacia el crecimiento de la organizacion.
* Atencion orientada al servicio.

¢ Innovacion

Objetivo Estratégico: Largo plazo (5 afios)

* Incremento de las utilidades de la empresa en un 100% para el afio 2029. Se

considera adecuado y realizable un aumento del 20% anual.

* Abastecer al 0,1% de la superficie cultivable de girasol, maiz y trigo y 0,05% de

soja en Argentina.

* Expansion del negocio a otros paises del Mercado Comun del Sur (Mercosur). Una

vez alcanzado el 4to o 5to afio del lanzamiento del producto.

* Investigar y desarrollar nuevos productos vinculados con la microbiologia agricola.

Objetivos Tacticos: Mediano plazo (1-2 afios)
¢ Incrementar las ventas anuales.
e Aumentar la eficiencia en la realizacion de las tareas.

e Cumplir con las especificaciones técnicas y legales de Senasa para obtener

registro experimental del nuevo producto BIOT!CA.N2.

* Programar una agenda de participacion en eventos y workshops online con

diversas instituciones para difundir la marca y crear nuevos lazos comerciales.

Objetivos operativos: Corto plazo (mensuales)

* Cumplir con las exigencias de los clientes y realizar las entregas en el tiempo

estipulado para satisfacer sus necesidades.
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* Aumentar el nimero de cotizaciones, prospectos y cierres de ventas.
* Realizar publicidad en la web y redes sociales.

* Otorgar descuentos, beneficios y promociones para fidelizar clientes.

Viabilidad

En esta seccion se describe la “viabilidad técnica, econémica y funcional del plan de negocios

para el lanzamiento del biofertilizante BIOT!CA.N2 de la empresa Biotica Life Sciences.

Es viable desde el punto de vista tecnologico debido a que los insumos existen en la
naturaleza, son microorganismos que se encuentran en el suelo, que son tratados y después
son devueltos al suelo. Ademas en Argentina existe el nivel de desarrollo tecnoldgico tal como
se describid en el Andlisis PEST(A), asimismo existen plantas formuladoras que se encargan
de producir los biofertilizantes. En Argentina existe una consolidacion industrial con amplia

trayectoria para desarrollar el escalado comercial de ese tipo de productos.

También es viable desde la perspectiva social, debido a que existe receptividad por
parte de los productores agricolas, ademés de que los beneficia al permitirles obtener mayor
rentabilidad puesto que con el uso de BIOT!CA.N2 aumenta el rendimiento de los cultivos y
se recuperan los suelos, con ello incrementaran sus ganancias y el nivel de consumo que

realicen.

Modo de accion (plan tactico)
Viabilidad practica del plan

Para asegurar la viabilidad del plan en la practica, se propone ir al mercado en tres etapas,
centrado en provincias nticleo (Buenos Aires, Cordoba, Santa Fe) y distribuidores con cartera

en maiz, trigo, soja y girasol.
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Etapa 1 — Validacion (0—6 meses): 3 distribuidores piloto, 30 productores agricolas, protocolo
de uso y seguimiento técnico con asesores. KPIs: tasa de prueba >25%, satisfaccion >80%,

intencion de recompra >60%.

Etapa 2 — Escalamiento (6—12 meses): ampliacion a 8 distribuidores, certificacion de casos de
éxito con testimonios y fichas técnicas, material comercial, y politica de riesgo compartido
como ser garantia de performance y reposicion parcial. KPIs: conversion prueba—compra

>50%, recompra >70%, recomendacion >30 %.

Etapa 3 — Consolidacion (12—-18 meses): cobertura regional, acuerdos con cooperativas y
agronomias de referencia, capacitaciones acreditadas para asesores. KPIs: crecimiento de
ventas >20% interanual, rotacién de inventario <60 dias, margen bruto dentro del rango
objetivo.

Este enfoque reduce el riesgo comercial al vincular la adopcion a evidencia local, trabajar con
canal ya confiable para el productor y alinear incentivos mediante garantias y financiamiento

a cosecha.

Producto

Las dimensiones del producto en el proceso de creacion de valor son las que van a
tener relevancia al momento de definir los biofertilizantes. Ellas son el beneficio esperado ya
que aumentan la productividad del cultivo. En segundo lugar, el producto basico, promotor de
crecimiento. Luego, el producto esperado porque aumentan la productividad por unidad de
superficie en los cultivos tratados sin costo ambiental y por ultimo el producto aumentado
visto que se le adiciona valor al producto bajo la figura de servicios post venta, es decir
asesoramiento y apoyo técnico a los productores. De ello se encargaran los ingenieros

agronomos en cada zona.

La empresa comercializa un producto que es biofertilizante e inoculante bajo la

denominacion de BIOT!CA.N2:
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BIOT!CA.N2

Definicion: Es un biofertilizante y promotor de crecimiento orientado a los cultivos no-
leguminosos (especialmente trigo y maiz), formulado a base de 2 bacterias endofitas con gran
capacidad de fijar nitrégeno atmosférico y entregarlo de forma aprovechable para la planta.
También son solubilizadores de fosforo y zinc. Permite el reemplazo parcial de fuentes
tradicionales de nitrogeno sintético, disminuyendo el costo y la contaminacion por hectérea.
Usado como complemento de la fertilizacion tradicional, genera incrementos de rendimiento
en promedio del 7%. Se proyectan 2 formulaciones: tratamiento de semilla y Foliar. Destinado

a los cultivos de soja, maiz, trigo y girasol.

Descripcion: BIOT!CA.N2 se basa en bacterias enddfitas cuya funcion consiste en la fijacion
del Nitrogeno atmosférico (N,), y proveérselo a las plantas de forma que puedan
aprovecharlo. La tecnologia esta basada en un microorganismo de grado alimenticio, aislado
inicialmente del cultivo de cana de azucar, que ademas fue probada su colonizacion en la

mayoria de los cultivos extensivos.

Composicion: Producto compuesto como formulado a base de Gluconacetobacter
diazotropicus y Paraburkholderia tropica, dos bacterias fijadoras de nitrogeno endofitica
aisladas de la rizosfera, rizoplano y tejidos internos de plantas de cafia de azticar y maiz en

diferentes regiones geograficas.

Packaging: Se almacena en un contenedor bag in box’ para su comercializacion y se

distribuye en cajas conteniendo 2 vejigas x 9 Its BIOT!CA.N2.
Dosis a aplicar segun:
-Tratamiento de semilla: 400 cc/ 100 kgs de semilla.

-Foliar: 400 cc/ ha. En general la dosis es de 0,5 Its/ha, por ende cada caja sirve para

cubrir 20 has (hectareas).

Las dosis indicadas son las de referencia, se aclara en el marbete que podrian tener

variaciones segun el tipo de cultivo, es por ello que se brinda soporte técnico.

7 Bag in box significa bolsa en caja.
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Beneficios: BIOT!CA.N2 promueve el crecimiento de los cultivos gracias a la capacidad de
las bacterias que lo componen de fijar nitrogeno del aire y ponerlo a disposicion de la planta
en los tejidos internos sin competencia con otros microorganismos. También producen
fitohormonas, la solubilizacién de fosfato y Zinc () en la rizésfera y tienen actividad

antifingica.

Rendimiento esperado: En ensayos de varias campafias y diversas zonas agro-ecoldgicas
generan aumentos de rendimiento del 7 al 12%. Permite reemplazar entre un 25-30% de las
necesidades de Nitrogeno de los cultivos logrando los mismos rendimientos y utilizando

menos Nitrégeno sintético.

Etiqueta: Realizada segtn el formato pedido por el Servicio Nacional de Sanidad y Calidad

Agroalimentaria (SENASA):
BIOT!CA.N2 Pbk:

Figura 2. Etiqueta BIOT!CA.N2 Pbk.

BIOTICA@ @

COMPOSICION
Paraburkholderia trépica 1x10° UFC/ml a la fabricacién y 1x10” UFC/mi al vencimiento.

CARACTERISTICAS GENERALES

BIOTICA N2 Pbk promueve el crecimiento de [0s cultivos gracias a la capacidad de las bacterias que lo componen
de fijar nitrégeno del aire y ponerlo a disposicion de la planta en los tefidos internos sin competencia con otros

microorganismos. También producen fitohormonas, la solubilizacién de Fosfatos y Potasio en la rizésfera y tienen
actividad antifiingica.

DOSIS

cuttivo TRATAMIENTO | syRco | FOLIAR

DE SEMILLA
TRIGO, CEBADA 400 cc/ 100k 400-800 400-800
SOIA desemilla” ccha ccrha
inimo (minimo
WMAIZ, SORGO, 30ltsde | 80ltsd
20cc/kg
BB de semilla do/a) | cald

des del el

No exp y ervar en un lugar fresco. Una vez abierto el envase utilizar
la totalidad del contenido en un lapso no mayor a 24 horas
Este producto bioldgico se elabora bajo las mds estrictas normas técnicas y severos contralores. Dado que el

mismo se utiliza fuera del control de BIOTICA LIFE SCIENCES SAS ésta no puede responsabilizarse por darios o
fallas que puedan querer ser atribuidos a su empleo.

VENCIMIENTO:
LOTE:
(CONT.NETO:

Registro Empresa SENASA: A-1490 Registro Producto Senasa: INDUSTRIA ARGENTINA

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Biotica Life Sciences, 2024.
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BIOT!CA.N2 Gd:

Figura 3. Etiqueta BIOT!CA.N2 Gd.

BIOTICA@

COMPOSICION
Gluconacetobacter diazotropicus 1x10°UFC/ml a la fabricacién y 1x10” UFC/ml al vencimiento.
CARACTERISTICAS GENERALES

BIOTICAN2 Gd pr I crecimiento de los culti ias ala capacidad de las bacterias que lo componen

de fijar nitrégeno del aire y ponerlo a disposicién de la planta en los tejidos internos sin competencia con otros
microorganismos. También producen fitohormonas, la solubilizacién de fosfato y Zinc en la rizésfera y tienen

actividad antifingica.
DOSIS
cuttvo TRATANIENRO | surco | Fouiar
TRIGO, CEBADA 400 cc/ 100kg 400-800, 400-800
SOJA de semilla cc/ha cchha

(minimo | (minimo

WAIZ SORGO, gEm— 30itsde | 80ltsde

SRASOL, o, caldo/ha) | caldorha)

(s dosis vaian de acuendo con los culivos especfficos,las necesdades delsuel
“onsulte a un representante técnico para recomendaciones especificas.
No exponer a la accion directa del sol y del viento. Conservar en un lugar fresco. Una vez abierto el envase utilizar
la totalidad del contenido en un lapso no mayor a 24 horas.

Este producto bioldgico se elabora bajo las mds estrictas normas técnicas y severos contralores. Dado que el
mismo se utiliza fuera del control de BIOTICA LIFE SCIENCES SAS ésta no puede responsabilizarse por darios o
fallas que puedan querer ser atribuidos a su empleo.

=
VENCIMIENTO:
LTE BIOTICA
CONT.NETO: Quito 3614 - CABA - Argentina
Wi biotcals com.ar - nfosbioticals com.ar
Registro Empresa SENASA: A-1490 Registro Producto Senasa: INDUSTRIA ARGENTINA

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Biotica Life Sciences, 2024.

Figura 4. Presentacion caja BIOT!CA.N2.

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Biotica Life Sciences, 2024.
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Figura 5. Presentacion caja BIOT!CA.N2.

BIOTICA@N2
FERTILIZANTE BIOLOGICO
PROMOTOR DE CRECIMIENTO LIFE INITEA

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Biotica Life Sciences, 2024.

Por lo que respecta al estado de desarrollo, BIOT!CA.N2 ya tiene definidos su formula y su
proceso, pero recientemente los ensayos fueron validados para certificar su desempefio segiin

los requerimientos de SENASA.

Mientras que su forma de accion es realizar la colonizacién cuando ocurre la germinacién de
la planta, de modo que penetren las bacterias endéfitas en células radiculares, en donde se van

distribuyendo progresivamente.

Presentacion del producto

El producto va a ser embalado en una caja de carton, cada una que contiene 2 vejigas,

contentivas de un formulado de bacterias en medio de cultivo.

El modo es entregar a la planta formuladora las cepas y el procedimiento de
formulacion (los pasos y los ingredientes del medio de cultivo) para llegar a una
concentracion y viabilidad de producto determinada, previamente firmado el convenio de

confidencialidad entre Biotica Life Sciences y la planta formuladora.

Precio

La politica de precios de BIOT!CA.N2 se enmarca en un esquema operativo con formulacion
tercerizada, que evita inversiones en planta propia y permite asignar recursos a validaciones y
acompanamiento técnico. En este contexto, la determinacidon del precio se apoya en tres ejes

complementarios: (I) estructura de costos observables, (II) valor econdémico para el productor
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medido como costo por hectarea y rendimiento adicional requerido, y (III) referencias compe-
titivas del mercado de bioinsumos.

Tras la evaluacion de alternativas, se selecciona una planta formuladora habilitada que entrega
producto final en depdsito, con packaging incluido, a un costo de fabricacion de $3.840 +
IVA por litro. Sobre esta base y considerando la estructura comercial vigente de comisiones y
los gastos fijos de administracion y marketing, se adopta un esquema cost—plus que, ademas,
incorpora la amortizacion de requisitos regulatorios (SENASA) en un horizonte de cinco
afnos. La razonabilidad econémica del precio se verifica con el costo por hectarea bajo una
dosis de referencia de 0,5 litros/hectarea (banda técnica 0,4—0,8 litros/hectarea) y con el um-

bral de rendimiento adicional necesario para justificar la aplicacion.

Metodologia para justificar el precio por litro

Supuestos y alcance

* Presentacion: caja de 18 litros (2x9 litros).

* Dosis de referencia: 0,5 litros/hectarea (banda técnica 0,4—0,8 litros/hectérea).

* Costo de fabricacion (COGS) : $3.840/litro (producto final en depdsito de la formuladora;
packaging incluido).

* Comision comercial: 8% sobre el precio neto (sin [IVA).

* Gastos de comercializacion, generales y de administracion (SG&A) anual: $31.334.400.

* Amortizacion regulatoria (SENASA): $2.304.000/ano (prorrateo a 5 afios).

* IVA: 21% - el andlisis se realiza sin [IVA

Paso 1 — Contribucion unitaria requerida

A efectos de estimar la contribucion unitaria requerida, se establece un umbral prudente de
equilibrio de 4.000 litros/afno. Este valor no constituye una proyeccion de ventas, sino un pun-
to de disefio financiero que incorpora prudencia frente a la curva de adopcién inicial y a la
estacionalidad de la demanda. El umbral seleccionado equivale a =30% del volumen base
proyectado para el primer afo, por lo que el precio resultante mantiene viabilidad aun si la

adopcion efectiva fuera un tercio de la prevista. En términos operativos, 4.000 litros/afio
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corresponden a =223 cajas/afio (18 litros por caja) o =19 cajas/mes, y a 8.000 hectareas/afio
con la dosis de referencia de 0,5 litros/hectarea; dicho nivel representa ~0,023% de la superfi-
cie agregada de los cultivos objetivo, por lo que se considera prudente para la etapa de intro-
duccion. Ademads, ante un incremento del 20% en el costo de fabricacion, el punto de equili-
brio se ubica en ~3.893 litros/afio, por debajo del umbral definido, lo que refuerza la robustez
del esquema de precio.

Con un umbral prudente de equilibrio de 4.000 litros/afo:

Contribucion requerida = (SG&A + Amort.) / Volumen objetivo = ($31.334.400 +
$2.304.000) / 4.000 litros = $8.409,60 /litro

La contribucién unitaria requerida es el monto minimo que cada litro debe aportar, una vez
descontados todos los costos variables por litro, para cubrir los costos fijos y cargos de estruc-
tura (p. €j., SG&A y amortizaciones regulatorias) en un horizonte y volumen objetivo deter-
minados. Su funcidn es asegurar que, al vender ese volumen, la operacion alcanza el punto de

equilibrio.

Paso 2 — Precio tedrico por cost—plus
Definiciones
* P: precio de venta por litro (sin IVA).

* COGS: costo de fabricacion por litro.
* r:tasa de comision comercial (fraccion del precio).
* CR: contribucidn unitaria requerida (segun Paso 1).

Ecuacion base

El precio debe cubrir COGS y comisidn, y dejar la contribucion requerida:

P - COGS — (r x P)=CR
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Despeje algebraico

P(1 —r) -~ COGS = CR
P(1 —r)=COGS + CR

P =(COGS +CR) /(1 - 1)

Sustitucion numérica

Con COGS = 3.840; r = 0,08; CR = 8.409,60:

P =(3.840 + 8.409,60) / (1 — 0,08)
P=12.249,60/0,92

P =$13.315,87/litro
Resultado (precio tedrico)

P_teodrico = $13.316/litro (sin IVA)

Verificacion de consistencia

Reemplazando P = $13.315,87:

Contribucion =P — COGS — (r x P)
=13.315,87 — 3.840 — (0,08 x 13.315,87)

~ $8.409,60/litro = CR

Paso 3 — Precio de lista adoptado y contribucion

Se establece un precio de lista de $14.400/litro (neto de IVA):

Comision (8%): 0,08 x $14.400 = $1.152/litro

Contribucion resultante ( $/litro ) = P — COGS — (r x P) — Z(costos variables $/litro)
Contribucion resultante = $14.400 — $3.840 — (0,08 x $14.400) = $9.408/litro

La contribucion resultante supera la requerida y aporta margen de seguridad ante variaciones

de costos y comisiones.
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Paso 4 — Verificacion del punto de equilibrio

Punto de Equilibrio (litros/afio) = (SG&A + Amort.) / Contribucion = 33.638.400 / 9.408 =
3.575,51 litros/afio.

Equivalente en superficie tratada: a 0,5 litros/hectdrea — =~ 7.151,02 hectérea/afio; a 1,0
litros/hectarea — ~ 3.575,51 hectareas/ao.

Con el precio de $14.400/litro, COGS de $3.840/litro y comision del 8%, el punto de
equilibrio se ubica en = 3.576 litros/afio (equivalente a =~ 7.151 hectéareas/afio con 0,5
litros/hectarea), por debajo del umbral prudente de 4.000 litros/afo. Esto indica que la
estructura se cubre con una fraccion acotada del mercado objetivo y resulta consistente con la
etapa inicial y adopcion temprana prevista para el Afio 1. Aun bajo un escenario de COGS
+20%, el punto de equilibrio asciende a = 3.893 litros/afio, manteniéndose dentro del umbral,

por lo que el esquema de precios muestra robustez y viabilidad operativa para el lanzamiento.

Paso 5 — Razonabilidad econémica para el productor (costo/hectarea)

* 0,4 litros/hectarea — $5.760/hectarea

* 0,5 litros/hectarea — $7.200/hectarea

* 0,8 litros/hectarea — $11.520/hectarea

Umbral de rendimiento adicional: kg/hectarea requeridos = (costo/hectarea) / (precio del

cultivo).

Paso 6 — Coherencia logistica y de presentacion

* Precio por caja (18 litros): 18 x 14.400 = $259.200/caja (sin IVA).

* Cobertura por caja: a 0,5 litros/hectarea — 36 hectareas/caja — $259.200 / 36 = $7.200/
hectarea (consistente con el calculo por litro).

* Precio por caja (con IVA): 259.200 x 1,21 = $313.632/caja.

Paso 7 — Sensibilidad (robustez del precio)

Se mantienen constantes los restantes parametros del modelo y se reportan impactos sobre la

contribucion y el punto de equilibrio.
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Tabla 2- Analisis de sensibilidad y punto de equilibrio

Contribucion Punto equilibrio | Punto equilibrio (hectarea/afio) a 0,5
Escenario Precio ($/litro) | COGS ($/litro) | Comisién | Comisién ($/litro) ($/litro) (litro/aiio) litros/hectarea
Base $14.400,00 $3.840,00 8,00 % $1.152,00 $9.408,00 3575,51 7151,02
COGS +20% $14.400,00 b4.608,00 8,00 % $1.152,00 $8.640,00 3893,33 7786,67
Comision 6% $14.400,00 $3.840,00 6,00 % $864,00 $9.696,00 3469,31 6938,61
Comisién 10% $14.400,00 $3.840,00 10,00 % $1.440,00 $9.120,00 3688,42 7376,84

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

El analisis de sensibilidad evaltia la robustez del esquema de precios frente a variaciones
plausibles en los principales impulsores: costo de fabricacion (COGS) y tasa de comision.
Manteniendo constantes los restantes supuestos, se recalculan la contribucién unitaria y el

punto de equilibrio en litros/afio y su equivalente en hectareas/afio (0,5 litros/hectarea).

En el escenario base (P = $14.400/1; COGS = $3.840/1; comision = 8%), la contribucion
alcanza $9.408/litro y el punto de equilibrio =~ 3.576 litros/afio. Con COGS +20% (a
$4.608/1itro), la contribucion desciende a $8.640/litro y el punto de equilibrio asciende a =
3.893 litros/afo; el incremento es acotado (+8,9%) y permanece por debajo del umbral
prudente de 4.000 litros/afio. Al variar la comision a 6% y 10%, el punto de equilibrio se

desplaza a = 3.469 litros/afio (—3,0%) y = 3.688 litros/afio (+3,2%), respectivamente, lo que

confirma una sensibilidad moderada del equilibrio a cambios comerciales razonables.

Finalmente, la dosis aplicada (0,4—0,8 litros/hectarea) impacta linealmente en el costo por
hectarea y en el umbral de kg/hectarea requeridos para justificar la aplicacion, pero no
modifica el precio de equilibrio en litros (si su traduccion a hectareas). En conjunto, los
resultados muestran que el precio adoptado preserva la viabilidad operativa en la fase de

introduccion, aun ante variaciones conservadoras de costos y condiciones comerciales.

Plaza

Los biofertilizantes se venderdn a productores. Para hacer llegar los productos se
utilizan fletes y transportes tercerizados cuyos costos estaran a cargo de la empresa. Los

canales de distribucion de acuerdo con su longitud pueden ser: a) Directo: Esta constituido
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por dos eslabones de comercializacion, el producto va del fabricante al consumidor final, sin

intermediarios. b) Corto: A este se incorpora un intermediario, el distribuidor, de modo que el

producto sale del fabricante, y va al minorista, y alli es donde lo adquiere el consumidor final.

Para llegar a los clientes se utiliza canal directo, materializado por los ingenieros

agronomos, bajo la figura de freelance. De modo que con los asesores comerciales se

eliminan los intermediarios entre la empresa y el productor ya que la propia empresa se acerca

al consumidor final.

Promocion

La empresa contempla diferentes herramientas para el desarrollo de la estrategia de

comunicacion con los clientes:

Comunicacién masiva: fundamentalmente se va a realizar publicidad en sitios
online que sean de alto trafico por su mercado meta, a través de la presencia en
portales web relacionados con el sector agricola y la publicacion en revistas de ese

sector, como https://www.infocampo.com.ar/ y https://supercampo.perfil.com/.

Comunicacién personal: se realizaran reuniones presenciales con grupos de
productores, asi como con distribuidores de insumos agricolas e ingenieros. Se
busca establecer una relacion de largo plazo con el cliente.

Publicidad en los buscadores: por medio de la definicion de palabras claves que
conduzcan la busqueda hacia la pagina web de la empresa.

Comunicacion digital: el desarrollo de Internet es un aspecto favorable que debe
aprovecharse actualmente para que la empresa amplie el area de impacto de su
mercado meta, comunicandose con mayor niumero de posibles compradores y con
ello incrementar el reconocimiento de la marca, esencialmente Biotica Life
Sciences va a hacer uso de las redes sociales y email marketing (newsletter).

Las redes sociales (X, Facebook, Instagram, WhatsApp y YouTube, otro) permiten
la interaccion con los clientes y la conexién permanente, de modo que ellos

conozcan rapidamente las novedades de la empresa, sus servicios e incluso la
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realizacion de promociones y de encuestas en tiempo real, de ahi que sean tan

relevantes para Biotica Life Sciences.

También se contempla mejorar la actual pagina web “bioticals.com.ar”, en cuanto a los

aspectos siguientes:

* Hacer maés atractivo el encabezado, si bien el actual tiene el logo y el nombre de la
empresa, lo que se busca es que llame mas la atencion indicando los beneficios de
la marca y como ella va a satisfacer los requerimientos de los clientes.

* Agregar “contenido de calidad”, es decir la empresa no solamente va a centrarse
en vender, también va a brindar informacion util a los agricultores, tales como
informacion técnica y buenas practicas, datos climaticos, consejos para la
sostenibilidad, entre otros.

* Colocar botones que re-direccionen hacia las redes sociales, de modo que se
incremente la visibilidad de la pagina, asi como la confianza y la familiaridad de
los usuarios. Las redes son el mejor medio de difusion masiva y una manera
idonea para monitorear las necesidades de los clientes y consumidores.

* Agregar a la barra de ment una opcion que permita desplegar la informacion de
los productos, de modo que esté ubicado a simple vista del usuario. Esta es la parte
mas relevante de la pagina, debe ser de rapida visibilidad ademds de tener
categorizada toda la oferta de la empresa. Actualmente solo tiene estas opciones
“Inicio, Nosotros, Tecnologia y Conctacto”.

* Incrementar la seccion de “Nosotros®, agregando informacion de la empresa, tal
como resefia histdrica, misidon, vision, objetivos corporativos, experiencias de
clientes satisfechos, otros. Con ello se busca generar confianza en el publico
objetivo, los productores agricolas.

* Agregar la “geolocalizacion”, puesto que ello genera confianza entre los usuarios,
debido a que a los clientes les interesa conocer la ubicacion de la empresa, sobre
todo cuando hacen blisquedas con equipos moviles.

* Agregar un Blog donde se desarrollen articulos informativos, iméagenes de la

aplicacion del producto, entre otros.
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* En la seccion de “Contacto” se van a agregar elementos que incrementen la
confianza, tales como numero de teléfono, nombre de la persona de contacto,
correos de la empresa. Con ello se incrementa la credibilidad de la empresa hacia

sus clientes.

3 “P” de servicios:

Personal. Es el elemento fundamental de la empresa para prestar el mejor servicio
ademas de la venta del producto (biofertilizante). El personal va a estar integrado por
profesionales altamente capacitados, constituidos por ingenieros, administrador, contador,
investigadores. Todos ellos vinculados con la cultura organizacional de la empresa. Sus

funciones y habilidades se describen en la seccion denominada «Plan de recursos humanosy.

Procesos. Van a materializarse desde el momento en el que se recoge el producto en la
planta formuladora hasta que se formaliza la venta, implicando una gestion de marketing para
captar clientes y atenderlos de forma satisfactoria, de modo que tengan una intencion de

recompra.

Presentacion. Biotica Life Sciences es una empresa que ofrece “Productos para una
agricultura sustentable”, precisamente ese es su eslogan, de modo que los clientes la perciban
como una empresa ecoldgica, asi que todos sus productos, accesorios y documentos van a

tener los colores verde, blanco y negro, asociados con la naturaleza.

Plan de recursos humanos

Biotica Life Sciences se identifica como una empresa innovadora, flexible, agil, focalizada en
la accion. Es el motivo por el cual en esta etapa de la vida de la empresa elige formar equipos
cooperadores de trabajo bajo la modalidad freelance. Los logros pueden ser alcanzados por el
esfuerzo colaborativo de profesionales que pueden hacer llegar sus conocimientos e
inteligencia desde cualquier lugar a través de un dispositivo movil y también con reuniones

presenciales.
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Uno de los principales motivos por el cual se tomé esta decision es el riesgo que implica
contratar diversos recursos y posteriormente percatarse que no puede competir
econdmicamente con empresas de mayor envergadura. Por lo que utilizard creativas

estrategias de captacion, motivacién, retencién y gestion de talento freelance.

El gerente, Ing. Roberto Fernandez, se propone como desafio dar prioridad maxima a la
creacién de un equipo y convertir Biotica Life Sciences en una empresa eficaz, rentable y
predecible. En esta etapa se va a establecer las posiciones requeridas para el inicio de la

empresa y se detalla las funciones, habilidades, formacién y honorarios.
* Socio - Gerente :

-Funciones: administraciéon de la empresa. Queda bajo la responsabilidad del Ing.

Roberto Fernandez.

Como responsable, ejecuta el plan y se ocupa de controlar la gestion y la logistica ge-
neral (pedidos a planta formuladora, envios a los clientes e interaccion con los proveedores

freelance, otro).

Estard dando soporte tanto a los ingenieros agrénomos, dando charlas técnicas a los

clientes, con demostraciones del producto, a fin de incrementar la captacion de los mismos.

-Habilidades: gerenciales, toma de decisiones, liderazgo, trabajo en equipo,

comunicacion, empatia.
-Formacion: Ingeniero Agronomo.

-Honorarios: $38.400 la hora. Se proyecta 100 horas mensuales. 1.200 horas anuales.

Honorarios anuales: $46.080.000 / $3.840.000 mensuales.
* Investigadores:
-Funciones: colaboran en proyectos de investigacion no de manera permanente.

-Habilidades: metodologia de la investigacion. Capacidad de observacion y recoleccion de

informacion, andlisis y procesamiento de datos, pensamiento critico, comunicacion.

-Formacion: Doctor en ciencias agropecuarias, Doctor en Bioquimica,

Biotecnodlogos.
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-Honorarios: variable segun trabajo solicitado. $24.000 la hora. Se proyecta 20 horas

mensuales. 240 horas anuales. Honorarios anuales: $23.040.000 / $1.920.000 mensuales.
* Ingeniero Agronomo:

-Funciones: asesoramiento técnico a los productores agropecuarios en cuanto a la
aplicacion, la dosificacion, las mezclas, y el nivel de toxicidad, entre otros. Y también va a
registrar en el sistema informativo los resultados arrojados acerca del comportamiento del

cultivo.

Deben cumplir con la labor de promocion y asesoria comercial de los productos,
encargados de visitar y concretar reuniones presenciales y virtuales con los productores
agricolas. Van a distribuirse por regiones, para que realicen la promocioén y demostracion del
producto. Ellos van a buscar a los clientes potenciales, concretando reuniones presenciales y

virtuales.

-Habilidades: inspirar confianza, conocer el producto, las necesidades del cultivo, y
por ende las necesidades del productor. Poder entender las necesidades para ofrecer una

solucion personalizada. Comunicacidn, empatia, trabajo en equipo.
-Formacion: Técnico Agronomo/Ingeniero Agronomo
-Honorarios: 8 % de la facturacion libre de impuestos.
* Administrativa:

-Funciones: asistir al gerente en cuanto a tramites administrativos contables:
confeccion de facturas, control de los movimientos bancarios, registros contables, confeccion

de informes y presentaciones.

-Habilidades: manejo de herramientas informaticas, paquete Office, formacion

constante, resolucion, gestion de la organizacion, trabajo en equipo.
-Formacion: terciaria.

-Honorarios: $17.280 la hora. Se proyecta 40 horas mensuales. 480 horas anuales.

Honorarios anuales: $8.294.400 / $691.200 mensuales.

65



¢ Contador:

-Funciones: responsable de la confeccion, liquidacion y presentacion de DDIJJ de
IVA, 1IBB convenio multilateral, Ganancias y demas impuestos nacionales y provinciales.

También es el encargado de la confeccion y presentacion del balance.

-Habilidades: disciplinado, razonamiento l6gico, manejo numérico, trabajo en equipo,
manejo de herramientas tecnologicas de vanguardia, capacidad de anélisis y comunicacion de

datos.
-Formacion: Contador Publico.

-Honorarios: $24.000. Se proyecta 20 horas mensuales. 240 horas anuales. Honorarios

anuales: $5.760.000 / $480.000 mensuales.
* Marketing digital / disefio / desarrollo web :

-Funciones: elaborar el plan de marketing digital, planificar el disefio para mejorar la
actual estructura de la pagina web con una interfaz mas interactiva. Posicionar la pagina web

en los buscadores. Gestionar la apertura y manejo de las redes sociales.

-Habilidades: programacion. Conocimientos técnicos de las tecnologias web tales
como Frameworks, Dreamweaver, Flash, Actioscript y aplicaciones para teléfonos moviles,
entre otros. Creatividad grafica, empatia, comunicacion. Produccioén de sitios con HTML /
CSS. Escritura, redaccion y edicion. Manejo de plataformas para e-commerce y gestores de

contenido, entre otros.
-Formacion: técnica como disefiador web.

-Honorarios: Plan de Marketing Inicial, disefio web, redes sociales y promocion por el

plazo de 12 meses por un valor total de $17.280.000.
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Plan de operaciones

En este apartado se describen los elementos técnicos y organizacionales relacionados con la
actividad principal de la empresa Biotica Life Sciences y orientados al cumplimiento del
objetivo que guia la presente investigacion con el fin de presentar un Plan de Negocios
coordinado que contemple los elementos claves para el lanzamiento del biofertilizante BIOT!

CA.N2.

El “plan de negocios” no es de produccion sino de comercializacion, debido a que la empresa
terceriza todo el proceso productivo de los biofertilizantes. La tercerizacion “consiste en dejar
en manos de expertos algunos servicios para que la empresa se dedique a su especialidad. Los
empresarios, a través de esta herramienta, pueden crecer minimizando los riesgos de

inversion”. (Cobo, 2017, p. 6).

La tercerizacion también es conocida como “Outsourcing” (“producir fuera”)
“Externalizacion”, “Deslocalizacion”, y “Exteriorizacién” “implica el traslado de
determinadas funciones o actividades de un proceso productivo integrado a otras unidades
econdmicas (personas fisicas o juridicas) real o ficticiamente ajenas a la empresa” (Ermida,
& Orsatti, 2010, p. 3). Por tanto, Biotica Life Sciences envia directamente la formula a una
planta formuladora (un laboratorio grande), en consecuencia no se considera realizar la
inversion para la construccion de una planta. El laboratorio les da el producto final, para ser

comercializado.

Ensayos de escalado de producto

Consiste en llevar el producto experimental a un producto escalable. Ese proceso se realiza en
plantas formuladoras que se encuentran actualmente en produccién, todo ello con el fin de
lograr un producto comercial. Este punto implica el desarrollo en la obtencion del producto
comercial a partir de la férmula aportada por Biotica Life Sciences. Pudiendo esta incidir en
algun cambio en la formulacion original de laboratorio, previamente consensuado entre ambas

partes, con el fin de obtener un producto viable y estable para ser comercializado, para lo cual
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se auditaran 3 plantas. Lote minimo 500 Its, con un costo de produccion acordado de $3.840 +

IVA por litro.
Plantas formuladoras

La seleccion de la planta formuladora implico el analisis de las tres empresas con amplia

experiencia en el rubro, léase Naturalis SA (http://www.naturalis-sa.cl/), planta formuladora

ubicada en San Lorenzo, Sta Fe. Con 15 afios de experiencia en el rubro, Laboratorios Biotech
SA (https://laboratoriobiotech.com/), planta formuladora ubicada en Ramallo, Bs As. Con 15
afios de experiencia en el rubro y por Ultimo, Nitrasoil Argentina SA

(http://www.nitrasoil.com.ar/), planta formuladora ubicada en Quilmes, Bs As. Con mas de 40

afos en el rubro.

Una vez analizadas las tres plantas formuladoras en cuanto a su experiencia, nivel de calidad
del producto y costos, se decidid establecer relacion comercial con la empresa Nitrasoil
Argentina SA debido a que el emprendedor tuvo buena experiencia previa en el trabajo de
llevar a cabo un desarrollo de laboratorio a una escala comercial (producto desarrollado para
YPF).Cuentan con una planta de gran capacidad y en actual renovacion, ademas de iniciar la
actualizacion de los equipos de laboratorio. En su equipo, una microbidloga con amplia
experiencia en escalado. La cercania de la planta formuladora a CABA facilita visitas-
reuniones, otro. La empresa brinda servicio de formulaciéon a reconocidas marcas del
mercado. Tiempos y plazos de entrega del producto. El crecimiento de las bacterias en
fermentador es rapido (unas 48 horas), el proceso total desde inoculacion del primer reactor,
pasaje hasta el reactor de mayor volumen y envasado lleva alrededor de 10-15 dias. Se valora
su amplia trayectoria en el mercado, lo que la consolida como un laboratorio grande y le
permite realizar el proceso productivo mas eficientemente, con menores costos, es decir con
economias de escala. Es relevante el hecho de que ofrece productos de elevada calidad,
ademads de brindar confianza al cumplir los lapsos de entrega y fue la planta formuladora que
ofrecid el menor precio de venta, implicando un costo de $3.840/litro + IVA. Cada dosis es de

500 cc.

Nitrasoil Argentina SA estd ubicada en la avenida Centenario 3359, Quilmes, provincia de

Buenos Aires. Inicia operaciones en el afio 1964 realizando actividades de importacion de
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fertilizantes biologicos. En 1973 comienza a producirlos en Argentina instalando una planta
ubicada en Quilmes, provincia de Buenos Aires. La extension de terreno que ocupa es de

8.000 metros cuadrados.

Ventajas y desventajas de tercerizar la produccion.

La principal ventaja es la posibilidad de llegar al producto comercial sin tener que contar con
una infraestructura dedicada a la formulacion, pudiendo tomar el servicio de una empresa
muy reconocida. El desarrollo del escalado se realiza de manera que Biotica es duefia del
Know-How?, lo que permitiria, en caso de ser necesario, llevar el proceso productivo a otra
planta formuladora. Los costos de construir una planta formuladora propia son elevados, al
tercerizar se evita la inversion inicial en infraestructura, lo que permite empezar el negocio

con menos COH’IpI‘Ol’l’liSOS monetarios.

Un punto a destacar es que el servicio de formulacion seria un “fazon completo” el cual
incluye también la provision packaging (caja, vejiga y etiquetas, respetando el disefio
solicitado) y la posibilidad de utilizar la capacidad logistica de la empresa a un costo

competitivo para las entregas en el interior.

La desventaja se materializa en el costo de formulacion, que seguramente sera mayor al que
surgiria si Biotica Life Sciences tuviese una planta formuladora propia. Ademas existe el

riesgo asociado a la dependencia de un tercero que fabrica el producto que ofrece la empresa.

La oportunidad que ofrece tercerizar con Nitrasoil Argentina SA, es que recientemente fue
adquirida por Koppert, una empresa de insumos biologicos lider a nivel mundial, que
actualmente estd invirtiendo en ampliar y actualizar la planta formuladora. Esto permite a

Biotica Life Sciences tener una calidad y tecnologia superior en sus procesos y productos.

Nitrasoil Argentina SA prioriza en el plan de trabajo de la planta los productos de su marca, la
exportacion, los productos de terceros segiin volumen, todo ello representa una amenaza para
Biotica Life Sciences, debido a que inicialmente va a tener volumenes menores en

comparacion con el resto, por lo cual debe ser muy certero con la planificacion propuesta.

8 Know-How significa conocimiento préctico y habilidades necesarias para hacer algo de manera efectiva.
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Etapas para la autorizacion de la comercializacion de un producto SENASA

1. Inscripcion de cepas bacterianas en SENASA con el correspondiente certificado
de origen.

2. Realizacién y presentacion de resultados de ensayos en el campo, sobre el
desempefio del producto en tres (3) zonas agroecologicas.

3. Para obtener el registro experimental, se requieren datos de 1 afio, el cual permite
la comercializacion del producto.

4. Para obtener el registro definitivo se requiere completar 2 o 3 afos mas de

ensayos a campo.

Costo de los ensayos requeridos por SENASA

Registro experimental de producto: $2.880.000 x Zona Agroecologica (3) x cultivo
=$11.520.000.

Factibilidad economica y financiera

El plan econémico financiero es la evaluacion de la factibilidad para la puesta en
marcha de un proyecto o idea de negocio, ademas de ello permite definir lo que se requiere
para comenzar a ejecutar el mismo. Se realiza a partir de los estados financieros de la

compaiiia.
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Andlisis de costos, ventas y rendimiento
Rendimiento y justificacion del volumen proyectado

En Argentina se siembran aproximadamente 37 millones de hectdreas (Bolsa de
Comercio de Rosario, 2019). En la tabla siguiente se exhibe el objetivo a cubrir por parte de la

empresa, es decir por lo que respecta a la escalabilidad del negocio.

La estimacion del volumen se apoya en la regla de célculo: hectireas sembradas por

cultivo X porcentaje de penetracion x dosis aplicada.

Dado el caracter de introduccion de un bioinsumo y la baja adopcién historica de
bioldgicos a nivel nacional, se fija para el Afio 1 una meta prudente de cobertura: 0,10% en
maiz, trigo y girasol y 0,05% en soja. La conversion de cobertura (hectareas) a volumen
(litros) se realiza con una dosis operativa de 0,5 I/ha, manteniendo coherencia con el analisis

econdmico-financiero (precio, contribucioén y punto de equilibrio).

Con estos supuestos, la cobertura estimada para el Ano 1 es de 26.313 hectareas, lo
que equivale a 13.156 litros con una dosis de 0,5 1/ha . Este nivel resulta consistente con una
etapa de adopcion temprana —ensayos locales, recomendacion técnica y acompafiamiento en
campo— y con una capacidad operativa acorde al lanzamiento. A partir de este punto, la
proyeccion incorpora una rampa de crecimiento del 20% anual, reflejando un proceso de
difusion gradual propio de tecnologias bioldgicas. El enfoque propuesto facilita
actualizaciones sin ambigiliedades: cualquier cambio en la superficie por cultivo o en los
porcentajes de penetracion se traslada directamente a los litros estimados, preservando la
comparabilidad con las tablas de ventas y con los indicadores de equilibrio expresados en

litros y en hectareas.
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Tabla 2. Superficie total sembrada por cultivo en Argentina y mercado objetivo a cubrir por

Biotica Life Sciences, campaifia 2019/2020.

Cultivo erficie sembrada ¢ Porcentaje de mercado Objetivo primer aiio (has)
Maiz 9.534.094 0,10 % 9.534
Trigo 6.287.149 0,10 % 6.287
Girasol 1.941.002 0,10 % 1.941
Soja 17.101.277 0,05 % 8.551
Total 34.863.522 26.313

Fuente: Elaboracion y cdlculos propios (2024). Datos de superficie camparia 2019/2020),
asumiendo que se mantiene constante en las proximas camparnas, tomados de Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Pesca de Argentina en su informe Fertilidad y Nutricion de Suelos e

informacion suministrada por el emprendedor.

El precio de venta y el costo por litro proviene del andlisis del mercado y de la

informacion suministrada por el emprendedor, tal como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 3. Precio de venta y costo estimado.

Producto Precio por litro Costo por litro
BIOT!CA.N2 $ 14.400 + IVA $ 3.840 + IVA

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024). Datos suministrados por el emprendedor.

Nota: El costo incluye producto terminado en presentacion comercial puesto en deposito de

planta formuladora. IVA Fertilizantes para uso agricola: 21%.

Ventas

La estimacion de las ventas del biofertilizante que ofrece la empresa al mercado argentino se

desglosa en cuanto a litros de producto, de modo que la caja de BIOT!CA.N2 va a contener
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18 litros de producto repartidos en 2 vejigas x 9 litros cada una. En la tabla siguiente se detalla

la cantidad anual de litros y la cobertura que se estima realizar.

Tabla 2. Total de ventas anuales de BIOT!CA.N2 por cultivo, en litros y cobertura de

hectareas.

Cultivo 2025 2026 2027 2028 2029

Litros Trigo 3.144 3.772 4.527 5.432 6.519
Maiz 4.767 5.720 6.865 8.237 9.885

Girasol 971 1.165 1.398 1.677 2.012

Soja 4.275 5.130 6.156 7.388 8.865

Total litros 13.156 15.788 18.945 22.734 27.281
Hectareas Trigo 6.287 7.545 9.053 10.864 13.037
Maiz 9.534 11.441 13.729 16.475 19.770

Girasol 1.941 2.329 2.795 3.354 4.025

Soja 8.551 10.261 12.313 14.776 17.731
Total hectareas 26.313 31.575 37.891 45.469 54.562

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024). Datos suministrados por el emprendedor.

Tratamiento de semilla 400 cc/100 kg de semilla. En Surco: 400-800 cc/ha (minimo 30 lts de
caldo/ha). Foliar: 400-800 cc/ha (minimo 80 Its de caldo/ha) en V4-V6. Las dosis varian de

acuerdo con los cultivos especificos, las necesidades del suelo, los objetivos de manejo y las

condiciones ambientales.

Los ingresos anuales por ventas del biofertilizante se contemplan en la tabla siguiente,
observandose un crecimiento anual en base a las proyecciones de inflacion segin el Banco

Mundial, considerando un precio de venta de $14.400 + IVA.

Tabla 3. Ingresos anuales por ventas de BIOT!CA.N2 ($).

Detalle/afio 2025 2026 2027 2028 2029
Litros 13.156 15.788 18.945 22.734 27.281
| Ingresos anuales | $189.446.400 | $227.347.200 | $272.808.000 | $327.369.600 | $392.846.400

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).
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Costos

Los costos de fabricacion del producto estan dados por el precio de venta de la planta

formuladora $3.840 + IVA, de modo que:

Tabla 4. Costos anuales de fabricacion de BIOT!CA.N2 (§).

Detalle/afio 2025 2026 2027 2028 2029
Litros 13.156 15.788 18.945 22.734 27.281
Costos anuales | $50.519.040 $60.625.920 $72.748.800 $87.298.560 | $104.759.040

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

El capital necesario para asumir la inversion es de $123.360.000 (Tabla 7) y provendra, segun

la estrategia elegida por el emprendedor, de una o varias de las siguientes opciones:

Estrategias de Financiacion Tradicionales. Biotica Life Sciences analiza la posibilidad de
arribar a prestamos de bancos y entidades financieras. , FFF — Family, Fools and Friends
(Familiares, Locos y Amigos), adelanto de futuros clientes o concursos para emprendedores o

ayuda del Estado (Ejemplo Fondo Semilla).

También se evalla otras estrategias de financiacion como ser Bootstrapping’, osea el proceso
de usar solamente los recursos existentes, como ahorros personales, equipo personal de
computacion, y un espacio de garaje, para empezar y hacer crecer una compafia o bien
aceleradoras, que son instituciones para impulsar startups mediante un programa basado en
convocatorias con un plazo de tiempo estipulado. Estos programas incluyen mentorizacion,

formacion intensiva, educacion digital y tutorizacion por parte de la empresa.

Existe la posibilidad de utilizar un Inversor Angel, también llamado padrino inversor o
inversor de proximidad, quien es un individuo préspero que provee capital a una start-up o

empresa emergente, usualmente a cambio de una participacion accionaria.

9 Bootstrapping se refiere a la practica de iniciar y desarrollar un negocio con recursos limitados, sin depender

de grandes inversiones externas o financiamiento externo.
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Tabla 5. Inversiones estimadas para el inicio.

Inversién inicial Importe
Desarrollo de producto BIOT!ICA.N2 $103.680.000
Promocidn, publicidad y diseio $17.280.000
Equipos y programas informaticos $2.400.000
Total $123.360.000

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

El desarrollo del producto BIOT!CA.N2 se compone basicamente por la formulacion de vo-
lumen experimental en laboratorio, andlisis de producto en laboratorio de SENASA, armado
de expediente para SENASA (Proyecto de marbete, protocolo de ensayos, certificado de ori-
gen de cepa) y por ultimo, los ensayos por cultivo por zona agroecoldgica, divididos en tres
campaias, que tiene el valor de $2.880.000 cada uno, llegando a un monto por campaia de

$11.520.000 y a un total por los cuatro cultivos de $103.680.000.

Tabla 6. Costo validacion del producto ante SENASA

TRIGO MAIZ GIRASOL SOJA TOTAL 4 CULTIVOS
Zona 1 — campafia 1 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 1 — campafia 2 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 1 — campafia 3 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 2 — campafia 1 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 2 — campafia 2 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 2 — campafia 3 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 3 — campafia 1 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 3 — campafia 2 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
Zona 3 — campafa 3 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $2.880.000 $11.520.000
TOTAL POR CULTIVO| $25.920.000 $25.920.000 $25.920.000 $25.920.000 $103.680.000

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

Ensayo de escalado en planta formuladora: Se inicia escalado en laboratorio en 250 cc, luego
a 11, luego a 10 Its y luego a 200 Its. En cada paso se hacen ensayos de diversos sustratos para
lograr la mayor cantidad de bacterias x ml. Se mide concentracion de bacterias y pH, entre
otros parametros, en cada paso. Habiendo llegado a produccién estable en 200 Its, se pasa al

reactor de 2000 Its para emular una formulacién comercial.
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- Disefio y confeccion de etiquetas, disefio y compra de cajas. Compra de vejigas.

Respecto a los gastos de mano de obra, de acuerdo con lo estipulado en el Plan de Recursos
Humanos, se tienen los siguientes montos para los honorarios durante el primer afio (Tabla 9)

y en los afios posteriores (Tabla 10).

Tabla 7. Honorarios del personal para el primer afio.

Cargo Cantidad Pago por hora| Horas/mes Horas/afio | Pago mensual | Pago anual

Socio - Gerente 1 $38.400 100 1200 $3.840.000 $46.080.000

Investigadores 2 $24.000 20 240 51.920.000 $23.040.000

Ingeniero agrénomo* 6 - - o - $15.155.712

Administrativa 1 $17.280 40 480 $691.200 $8.294.400

Contador 1 $24.000 20 240 $480.000 $5.760.000
Total 11

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

Nota: * 8% de la facturacion libre de impuestos $15.155.712 (Ingreso ler afio $189.446.400).

Tabla 8. Honorarios anuales del personal.

Honorarios Cargo/ Aio 2025 2026 2027 2028 2029
Socio Gerente $46.080.000 $46.080.000 $46.080.000 $46.080.000 $46.080.000
Investigadores $23.040.000 $46.080.000 $46.080.000 $46.080.000 $46.080.000

Ingenieros agronomos **|  $15.155.712 $18.187.776 $21.824.640 $26.189.568 $31.427.712

Administrativo

$8.294.400

$8.294.400

$8.294.400

$8.294.400

$8.294.400

Contador

$5.760.000

$5.760.000

$5.760.000

$5.760.000

$5.760.000

Total

$98.330.112

$124.402.176

$128.039.040

$132.403.968

$137.642.112

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

Nota: ** Corresponde a 6 ingenieros agronomos y se abona el 8 % de la facturacion libre de

impuestos.

Andlisis de la viabilidad economico- financiera

El analisis de la viabilidad econémica de una inversion es el punto final de un estudio de
factibilidad, anterior a ello debe realizarse la evaluacion financiera, empezando por detallar

todo lo que se necesita con relacion a mano de obra e inventario o stock inicial. Ademas de
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prever el bien o servicio que va a ofrecer la empresa y que va a generar los ingresos por
ventas, igualmente es fundamental definir la estructura de costos de produccion y la inversion

inicial requerida.

Para el calculo de los indicadores de evaluacion previamente se debe realizar el Flujo de Caja
(Tabla 9), donde se detallan todas las entradas (cobros) y salidas (pagos) monetarias, para
finalmente obtener los flujos netos de efectivo o flujos de caja, que se emplean en el analisis
de inversion. Para elaborar el cuadro de resultados proyectados se utilizé el criterio Moneda
Constante, ya que parte del supuesto de que ain en caso de existir variacion en los precios, la
relaciéon entre precio de venta, costos de materia prima, gastos, etc., se va a mantener
constante. La Uinica variacion que se aprecia sera solamente por cantidad, ya que por precio no

se registrara ninguna.

Tabla 9. Flujo de Caja para la empresa Biotica Life Sciences, a cinco afos (expresado en pe-

S0S).
ANO 0 2025 [ 2026 [ 2027 [ 2028 [ 2029
COBROS
Flujo Neto Acumulado $104.828.045 $84.014.515 $79.709.331 $95.437.318
Financiacién con fondos propios $123.360.000 $0 $0 $0 $0
Ventas $189.446.400 $227.347.200 $272.808.000 $327.369.600 $392.846.400
TOTAL COBROS $312.806.400 $332.175.245 $356.822.515 $407.078.931 $488.283.718
PAGOS
Inversién Inicial $123.360.000 $0 $0 $0 $0 $0
Salarios Personal $98.330.112 $124.402.176 $128.039.040 $132.403.968 $137.642.112
Costo de fabricacién BIOT!CA.N2 $50.519.040 $60.625.920 $72.748.800 $87.298.560 $104.759.040
Alquiler oficina $17.280.000 $17.280.000 $17.280.000 $17.280.000 $17.280.000
Promocién, publicidad y disefio $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000
Gastos limpieza $1.152.000 $1.152.000 $1.152.000 $1.152.000 $1.152.000
Gastos luz-agua-teléfono-Internet $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000 $5.760.000
Gastos seguro $700.800 $700.800 $700.800 $700.800 $700.800
Viajes y viaticos $9.600.000 $9.600.000 $9.600.000 $9.600.000 $9.600.000
Imprevistos $1.920.000 $1.920.000 $1.920.000 $1.920.000 $1.920.000
Impuestos $16.956.403 $20.959.834 $34.152.544 $49.766.285 $80.060.870
Indice 1 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
TOTAL PAGOS $123.360.000 $207.978.355 $248.160.730 $277.113.184 $311.641.613 $364.634.822
FLUJO DE CAJA -$123.360.000 $104.828.045 $84.014.515 $79.709.331 $95.437.318 $123.648.896

Fuente: Elaboracion y calculos propios (2024).

El estudio de factibilidad econdmica es la base para la toma de decisiones en la aprobaciéon o
rechazo de las inversiones, se realiza analizando el valor del indicador Valor Actual Neto

(VAN) con el fin de establecer la estrategia de ejecucion de las inversiones.
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Valor Actual Neto

Indica la ganancia de capital no recibida, que produce la inversion por encima del capital
minimo requerido para ejecutar la produccion o la prestacion de un servicio. Se calcula con la
sumatoria del valor presente de los flujos netos de efectivo, y deduciéndoles la inversion

inicial. De modo que:

n EN Donde:
_ j
AN = —18}- ijl (1+i)] FNj = flujos netos de caja en cada perio-
do t.

10 = valor del desembolso inicial de la
inversion.
n = namero de periodos considerado.

1= costo del capital utilizado.

El calculo del VAN implica el uso de una tasa de descuento, definida como el “tipo de
interés que se utiliza para calcular el valor actual de los flujos de fondos que se obtendran en
el futuro. Cuanto mayor es la tasa de descuento, menor es el valor actual” (Tasa de descuento,
2016). Esa tasa indica el costo del dinero, también llamado Costo de oportunidad. En este
plan de negocios se considera el uso de fondos propios, por tanto como tasa de descuento se

toma como referencia el 28% anual en pesos. Criterio de decision del VAN:
* VAN negativo (VAN<0) se descarta la inversion por no arrojar ganancias.
* VAN neutro (VAN=0) es indiferente la ejecucion de la inversion.
* VAN positivo (VAN>0) la inversidon puede ejecutarse.

Aplicando la féormula se calcula el indicador econdmico VAN, considerando la tasa de
descuento del 28% para una empresa de biotecnologia con enfoque agropecuario. Esto se
debe principalmente a la alta expectativa de inflacion y el riesgo pais asociado con Argentina

teniendo en cuenta las siguientes premisas:

* Tasa libre de riesgo en dolares (EE.UU.): 4%
* Prima de riesgo pais: 20%

* Prima de riesgo sectorial: 4%
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Tasa de descuento = 4% + 20% + 4% = 28%

Se representa a continuacion los flujos netos de efectivo del Flujo de Caja para la em-

presa Biotica Life Sciences para cada uno de los 5 afios en los que se evalua la inversion.

104.828.045 | 84.014.515  79.709.331  95.437.318  123.648.896 | _

VAN = -123.360.000+ . - ’ ; -
11+0.28) 1+0,28 [1+0,28° (1+0,28) 11+0,28)

VAN =$119.363.408,07

El VAN que arroja el analisis de la inversion de Biotica Life Sciences en el producto
BIOT!CA.N2 es de $119.363.408,07, siendo un valor positivo. Lo que indica que los ingresos
esperados en tiempo presente superan ampliamente al monto de la inversion, por tanto tiene la

capacidad de generar beneficios haciendo rentable la inversion.
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Cronograma

Tabla 10. Cronograma de actividades.

Actividad Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio
Nueva estrategia de
producto
Generacion de ideas
Elaboracion del plan
Formalizacion del
Inegocio
Tramitaciéon de
permisos y licencias
actividad
Seleccién
contratacion del
personal
Formacion del personal
Poner en marcha
Prueba de conceptos
Andlisis de negocios
Desarrollo de producto
Comercializacion
Pruebas de mercado
Promocion del
biofertilizante

Visitas a productores

Participacion en
eventos y workshops on
line

Promociones para
fidelizacion

Evaluacién del plan
Fuente: Elaboracion propia (2024).

Factores criticos del éxito

Los factores claves de éxito son todos aquellos aspectos que van a permitir lograr los

objetivos que la empresa se ha formulado y que la diferencian de la competencia.

Existe una necesidad insatisfecha en el mercado agricola argentino, fertilizacion natural de los
suelos y el volumen de fertilizantes importados muy superior a los fabricados en el pais. La
necesidad es la creciente demanda de fertilizantes en Argentina, debido al incremento en la

produccion agricola, al tiempo de que existe una tendencia hacia la agricultura sostenible, con
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el uso de bioinsumos, productos que son armonicos con el ambiente, no dejan huella de

carbono y ademds en un mediano plazo incrementan el rendimiento de los cultivos en

comparacion con los resultados de los fertilizantes quimicos.

Los factores criticos de éxito (FCE) son vistos como los puntos focales que son

fundamentales para que una empresa logre los objetivos trazados. Factores criticos de éxito de

Biotica Life Sciences:

Creatividad en cuanto al desarrollo de la formula de BIOT!CA.N2, al manejo

de las lineas de productos y a los servicios de asesoria técnica.

Experiencia en el manejo de los canales de distribucion y en la gestion de la

logistica.

Tolerancia al riesgo, derivada de las fluctuaciones de la economia y de los
vaivenes de la politica, ademas del hecho de que el producto es elaborado por un
tercero, que es equivalente a un proveedor, sin embargo la ventaja es que la
empresa mantiene los derechos sobre la férmula, lo que implica que ante

cualquier contingencia puede reemplazar a la planta formuladora.

Capacidad de respuesta temprana a las oportunidades, derivadas del elevado
desarrollo agricola del pais y a la tendencia hacia la sustentabilidad en las
actividades productivas, desde el punto de vista econdmico, social y ambiental;
ofreciendo un producto de origen organico, que actualmente es un
biofertilizante, pero con miras de incrementar la gama de productos, por lo que
la empresa se mantiene en constante investigacion; por ello en su plantilla

laboral incluye investigadores.

Liderazgo ejercido por el gerente Ing. Roberto Ferndndez, quien tiene amplio
conocimiento técnico y logistico en materia de biofertilizantes, asimismo conoce
el desenvolvimiento del mercado. También posee habilidades gerenciales
(seguridad, empatia, horizontalidad, responsabilidad) que le permiten influir en
el grupo de trabajo a modo de consolidar un equipo altamente competente para

el logro de las metas y los objetivos de la organizacion.
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* Plantas formuladoras accesibles en el mercado argentino, con lo cual se puede

garantizar la produccion en el mercado local, sin depender de las importaciones.

* Personal altamente capacitado, visto bajo la figura de colaboradores, mas no
de empleados, fundamentalmente constituido por ingenieros agrénomos, que van
a tener un porcentaje de las ventas, lo que les estimula para ir ganando mercado

constantemente.

* Logro de la eficiencia a un costo bajo debido a la ingenieria del producto que se
logra en la planta formuladora y al disefio de la presentacion del mismo que
permite ahorrar en envases y etiquetas. Ademas, en la gestion de los costos del
negocio a través de la tercerizacion de las actividades, el uso de personal

freelance y la oficina coworking.

* Creciente expansion en las superficies cultivadas en Argentina y el
consecuente incremento de la demanda de biofertilizantes debido al cambio

paulatino de los consumidores hacia productos de origen organico.

* Ubicacion. Se encuentra en Argentina, un pais donde la agricultura juega un

papel relevante para la economia.

Plan de Control

La unidad interna de la empresa que va a encargarse de ejecutar el control del plan es el Area
de Administracion, bajo la responsabilidad del Socio-Gerente. Asimismo, cada uno de los
asesores de ventas llevara a cabo el control de sus operaciones en cuanto a los clientes

atendidos, contactados, y ventas realizadas.

Los Indicadores Claves de Rendimiento (KPIs - key performance indicator) “se utilizan para
evaluar el éxito de las acciones y/o procesos en la medida en que estos contribuyen a la
consecucion de los objetivos, para determinar si estdn dando los frutos esperados o es
necesario realizar correcciones” (;Qué son los KPIs?, 2020). De acuerdo con los objetivos
estratégicos, tacticos y operativos formulados en el plan, se proponen para la empresa Biotica

Life Sciences:
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* Econdmicos: ingresos (margen bruto de ventas), rentabilidad (rendimiento sobre
el patrimonio —ROE- y rendimiento sobre los activos —ROA-), costos (fijos y

variables).

* Financieros: niveles de deuda (% del activo circulante), liquidez (% del capital),

solvencia (% cobertura).

* Personal: nivel de formacion (bésico, medio, superior), horas de capacitacion (x

horas hombre por afio).

e (alidad: porcentaje de defectos por unidad (10%), porcentaje de errores por
unidad (10%).
* Logistica: rotacion de inventarios (veces al afo), stock (volumen), tiempos de

entrega (horarios).

* Ventas: nivel de facturacion (cantidad), facturas cobradas (%), cuota de mercado

(% respecto a la industria), nimero de devoluciones (cantidad).

* Marketing digital: nimero de visitas a la web (N° de usuarios), suscripciones (N°
de usuarios que realizan una compra o descarga), tasa de conversion (N° de

usuarios).

* Entrega: cumplimiento (realizado, no realizado), tiempo (oportuna, atrasada,

adelantada).

* Atencidn y servicio: cantidad de clientes atendidos, atencioén de llamadas, pedidos

sin atender.

A los fines de facilitar la toma de decisiones en la gestion del plan, se formula el tablero de

comando que contiene la tabla siguiente:
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Tabla 11. Tablero de comando para dar seguimiento al plan.

%
TAREA RESPONSABLE | ESTADO | PRIORIDAD | FECHA LiMITE | REALIZADO
Nueva estrategia de producto
Generacion de ideas
Elaboracién del plan
Formalizacion del
negocio
Tramitacién de permisos y licencias actividad
Seleccién y contratacion del personal
Formacion del personal
Poner en marcha
Prueba de conceptos
Analisis de negocios
Desarrollo de producto
Comercializacion
Pruebas de mercado
Promocién del
Biofertilizante

Promociones para
fidelizacion

Evaluacién del plan

Fuente: Elaboracion propia (2024).

Nota: Estado: “no se ha iniciado, en progreso, completo, en espera, y vencido”. Prioridad:

“alta, media y baja”.

No se esperan fallas en la ejecucion del plan porque su implementacion no va a ser estatica
sino dinamica, con coordinacién en tiempo real por medio del contacto a través del uso de
Internet entre los implicados. En caso de presentarse fallas en la ejecucion del plan, seran
corregidas inmediatamente y ellas podrdn deberse a eventos coyunturales externos a la

empresa.

Plan de Contingencia

“Un plan de contingencia detalla las medidas que se deben tomar para garantizar que una
empresa pueda continuar operando en caso de alguna crisis o emergencia” (BMA Group,
2020) que sea ocasionada por un fendémeno o desastre natural, una crisis econdémica, social,

laboral, o cualquier otro factor de riesgo que interrumpa el desenvolvimiento de una empresa.

Los aspectos que contempla el plan de contingencia para Biotica Life Sciences:
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Escenarios de riesgo de la empresa: existen diversos aspectos de riesgo, como la
dependencia de la planta formuladora que en resumidas cuentas cumple la
funcion de proveedora, la posibilidad de cambios climaticos que afecten a la
produccion agricola y por ende la demanda de biofertilizantes, las fluctuaciones

econdmicas de tipo de cambio e inflacion y fallas del recurso humano.

Actividades criticas y fundamentales de la empresa: Comercializacion del

producto.

Ante cualquier contingencia, se requiere del personal para que el negocio

continte operando.

El lider para ejecutar el plan es el Socio-Gerente de la empresa, quien organiza
al equipo de ingenieros agronomos para que continiien trabajando, ya sea via

online o en forma presencial.

Estrategias de proteccion: ante los posibles riesgos antes mencionados, se va a
prever el contacto con otra planta formuladora, mientras se van realizando las
gestiones para crear una propia, en la misma medida de que el negocio vaya
creciendo. De ocurrir cambios en la demanda del producto en el mercado local,
la empresa iniciard gestiones para realizar exportaciones hacia los paises del
MERCOSUR inicialmente, mientras expande fronteras, puede empezar el
contacto en mercados externos a través de internet, promocionandose en portales
agricolas de otros paises que sean socios comerciales de Argentina. En cuanto a
las fluctuaciones econdmicas, la empresa ya estd resguardada considerando su
tasa de descuento (28%); ademas se estima llevar un monto de reserva de dinero
circulante por el equivalente a tres meses de gastos fijos. Para atender las
posibles fallas del recurso humano se va a realizar un monitoreo permanente de
los clientes, llevando un registro de clientes (con datos como: localizacion,
contacto, tendencia de compra, otros) y aprovechando la tecnologia de
comunicacion que ofrece Internet, comunicandose por correo electronico, pagina

web y redes sociales.
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Se va a realizar un seguimiento de la evolucion de las tendencias del mercado
para anticiparse a cualquier cambio del entorno y asi formular oportunamente
alertas tempranas con los correctivos a las situaciones que puedan afectar la
operacion de la empresa. Igualmente se contempla la adquisicion de un seguro

empresarial, para atender contingencias inesperadas.
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Consideraciones Finales o Conclusiones

Para el alcance de los objetivos planteados en este plan de negocios, primero se realiza una
revision de la literatura sobre el tema en estudio, biofertilizantes en el mercado argentino,
también se consulta con los stakeholders, es decir los productores y los ingenieros agroénomos.
Asimismo se cuenta con el emprendedor que gestiona el proyecto, ing. Roberto Fernandez,
quien tiene una amplia experiencia en el sector y se propone convertir a Biotica Life Sciences

en una empresa de vanguardia en el mercado de bioinsumos.

En este apartado se presentan las conclusiones del estudio ejecutado con el fin de presentar un
plan de negocios coordinado que contemple los elementos claves para la comercializacion del
biofertilizante BIOT!CA.N2 de la empresa Biotica Life Sciences. Una vez terminado el plan

se concluye:

En lo que al analisis del mercado se refiere, el entorno asi como del sector indica que es una
buena oportunidad de negocio. Argentina es un pais con un desarrollo agricola relevante
respecto a la cobertura de hectireas y la tecnologia empleada en la produccion. Posee
industrias de biotecnologia y también hay amplia posibilidad para las actividades de
investigacion y desarrollo, lo que lo convierte en un pais atractivo para la inversion en
bioinsumos. Asimismo, el sector de los biofertilizantes es un mercado de expansion, debido al
creciente interés que tienen las personas por el consumo de productos de origen orgénico,
ademads de la tendencia mundial hacia las practicas que no dejen huella de carbono, ello en

atencion a los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

Por lo que respecta a la organizacion de recursos humanos, es una empresa de reducido
tamafio, cuenta con una ndémina pequefia de profesionales competentes, por ello cada uno de
ellos debe dar el mejor rendimiento y dedicacion, sobretodo por parte del socio, sobre quien
recae la gestion del negocio. Usan la figura de freelance, lo que les permite reducir costos al
no incurrir en la acumulacion de pasivos laborales. Ademas se presta especial atencion a la
formacion de cada uno de los profesionales. Sobre los ingenieros agronomos recae
fundamentalmente la responsabilidad de captar clientes, por ello la calidad de su trabajo es

relevante en el posicionamiento de la empresa.
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En cuanto al analisis de las operaciones, la empresa solo comercializa el biofertilizante pero
es duena de la formula, eso es una ventaja al momento de analizar los costos, lo que se
traduce en mayores ganancias. Al tercerizar la produccion se logra una eficiencia en costos,
derivados de las economias de escala de la planta formuladora, lo que permite vender a un

precio competitivo y mantener la rentabilidad del negocio.

Haciendo referencia al plan de marketing, la empresa tiene una estrategia de posicionamiento
que combina el liderazgo en precios con la calidad del producto y la eficiencia en el servicio
post venta en cuanto al asesoramiento técnico. Es una empresa que ofrece “Productos para
una agricultura sustentable”. Los clientes se ven beneficiados al adquirir el producto porque
incrementan la rentabilidad sin recurrir a los agroquimicos que deterioran los suelos y las
aguas. La empresa se promociona a través de referidos, de Internet en su pagina web y en las
redes sociales mds populares. También es fundamental el marketing “boca a boca” y el
contacto directo con el cliente para transmitir mayor confianza, por ello es fundamental la

labor de los asesores de ventas.

La determinacion de la viabilidad econémica muestra resultados satisfactorios. El indicador
VAN es positivo, siendo $119.363.408.07, lo que marca que los flujos futuros esperados por
la inversion son mayores que el costo en el que hay que incurrir para su ejecucion. En
conclusioén, se acepta la inversion. Es un negocio rentable para el emprendedor, e implica una

gran oportunidad para cualquier inversionista.

La empresa definitivamente puede alcanzar su propdsito de contribuir con la agricultura
sostenible, incrementando la produccion de alimentos sin incurrir en agroquimicos peligrosos
y de manera viable desde el punto de vista econdmico para el productor del campo, lo que le

garantiza el éxito de su estrategia de crecimiento basada en costos, con productos de calidad.
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Anexos

Anexo I — Encuentas

¢En qué provincia esta ubicada su explotacién agricola?

31 respuestas

Buenos Aires

Santa Fe

Cdrdoba

Entre Rios

Neuquen

¢Cuadles son los cultivos principales que produce?

31 respuestas

Soja

Maiz

Trigo

Girasol

Manzanas y peras
s0rgo

Pasturas

|_|:] Copiar grafico

17 (54,8 %)

11 (35,5 %)

4 (12,9 %)

|_D Copiar grafico

21 (67,7 %)
19 (61,3 %)
13 (41,9 %)

8 (25,8 %)

1(3,2%)

1(3.2%)

1(3,2 %)
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¢Actualmente utiliza fertilizantes bioldgicos o bioinsumos en su produccién? |0 Copiar grafico

31 respuestas

® Si, regularmente
@ Si, en pruebas puntuales
@ No, pero estoy interesado

. @ No y no me interesa

19,4%

:Qué factores considera mas importantes al elegir un fertilizante? I_D Copiar grafico

31 respuestas

Precio 17 (54,8 %)

Recomendacién de técnicos o
distribuidores
Resultados comprobados en

23 (74,2 %)
campo

Impacto ambiental 13 (41,9 %)

Facilidad de uso 5(16,1 %)

Valor de la fruta organica en el

. . . 1(3.2 %)
mercado nacional e internacional
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¢(Estaria dispuesto a probar un nuevo biofertilizante si le ofrecieran una O copiar grafico
muestra gratis 0 demostracién técnica?

31 respuestas

® si
® No

@ Depende del asesoramiento disponible

¢Qué tan probable es que cambie de proveedor habitual de insumos si otro |_D Copiar grafico
producto le ofrece mejor rendimiento o precio?

31 respuestas

@ Muy probable

@ Poco probable

© Nada probable

@ Solo si es recomendado por mi asesor

32,3%
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¢Desea recibir mas informacion sobre nuevas soluciones biologicas para |0 Copiar grafico
cultivos?

31 respuestas

@ Si (por favor indigue e-mail y/o teléfono)
41,9% ® No
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¢Conoce alguna marca de biofertilizante actualmente en el mercado? I_D Copiar grafico

31 respuestas

@ Si (;Cualles?):
@ No

80,6%

19,4%

Marca conocida

¢Qué marca/s conoce?

6 respuestas

Rozobacter
Yara / Bayer
Bayer
Fosfoactive
Rizobacter

Stoller Timac
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Seccidn sin titulo

Si ha probado biofertilizantes anteriormente, ;qué resultados obtuvo? IO Copiar grafico

31 respuestas

@ Mejora significativa en el cultivo
@ Mejora leve

@ Sin cambios

@ Peores resultados

@ No los he probado

¢Quién influye mas en su decisién de compra de fertilizantes? IO Copiar grafico

31 respuestas

@ Ingeniero agrénomo o asesor técnico
@ Vendedor/distribuidor de insumos

() Experiencia propia

@ Otros productores
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¢Estaria dispuesto a recibir una visita técnica o participar en un ensayo en su D Copiar grafico
campo?

31 respuestas

® si
41,9% ® No
() Depende del tipo de producto

En comparacién con un fertilizante quimico tradicional, ;qué precio considera |_D Copiar grafico
justo pagar por un biofertilizante?

31 respuestas

@ Igual precio
41,9% @ Hasta 10 % mas caro
 Solo si es mas barato

@ Nolosé
‘ 25,8%
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¢Qué espera obtener al usar un biofertilizante? I_D Copiar grafico

31 respuestas

Mayor rendimiento del cultivo —24 (77,4 %)
Mejora del suelo a largo plazo
Ahorro en insumos quimicos 6 (19,4 %)
Mayor valor de venta del 12 (38,7 %)
producto
Imagen ambiental positiva 11 (35,5 %)
0 5 10 15 20 25

Anexo II — Entrevistas a referentes del sector agropecuario
Entrevista 1 — Empresario del sector de biofertilizantes.
Entrevistado: Ing. Carlos Roberto Fernandez — Socio Gerente, Biotica Life Sciences

Fechas y modalidad: serie de entrevistas mensuales realizadas entre agosto de 2021 y marzo
de 2024.
Alcance de los encuentros: en cada reunién se presentaron avances del trabajo y se
consultaron aspectos particulares del negocio. Se abordaron, en formato de entrevista, los ejes
centrales del plan: estrategia competitiva, aproximacion al cliente, aspectos regulatorios,
competencia, costos, precio, operaciones y tercerizacion, y plan comercial. Estos insumos

permitieron construir y robustecer la formulacion del plan de negocios.

Sintesis: Carlos Fernandez, socio gerente de Biotica Life Sciences, expreso que el desarrollo
de biofertilizantes representa una gran oportunidad para el sector agricola argentino, tanto por
la creciente demanda de précticas sostenibles como por la necesidad de regenerar suelos
deteriorados por el uso intensivo de quimicos. Sefiald que uno de los principales desafios para
el lanzamiento de nuevos productos biotecnologicos es el desconocimiento del productor y la
dificultad de lograr confianza sin resultados locales comprobados. Afirmé que el rol del

asesor técnico es decisivo, y que la estrategia de Biotica se basa en crear alianzas con
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profesionales y distribuidores que puedan validar el producto en campo. También destaco que
es clave mantener una estructura de costos eficiente mediante la tercerizacion de la

produccion para asegurar un precio competitivo sin perder rentabilidad.

Entrevista 2 — Productor agropecuario

Entrevistado: Fernando Lisazo, productor agricola y ganadero de Las Flores, provincia de
Buenos Aires

Fecha de la entrevista: 18 de julio de 2023

Fernando Lisazo compartié su experiencia con el uso de biofertilizantes en cultivos de soja,
trigo y maiz. En su establecimiento informoé que redujo el uso de fertilizantes tradicionales en
un cuarenta y cinco por ciento al reemplazarlos por bioldgicos, sin registrar mermas de
rendimiento. Sefialdé que, aunque los resultados fueron positivos, mantiene una postura
prudente y que la adopcion sostenida depende del respaldo técnico y de condiciones
econdmicas razonables. Indicd que inicid las pruebas por recomendacion de su asesor y por
interés en la mejora del suelo. Expres6 que solo cambiaria de proveedor si la nueva solucion

demuestra resultados en sus propios lotes y cuenta con el aval de un técnico de confianza.

Entrevista 3 — Asesor Técnico Independiente

Entrevistado: Ing. Agronomo Santiago Pisonero, asesor independiente en las zonas de
Saladillo y Las Flores, provincia de Buenos Aires

Fecha de la entrevista: 4 de agosto de 2023

Santiago Pisonero sefialé que el interés por los biofertilizantes viene en aumento entre los
productores, en especial por sus beneficios ambientales y por el potencial de mejorar la salud
del suelo. Indicod, no obstante, que en la decision cotidiana suele primar el rendimiento

inmediato, por lo que la adopcion de nuevas tecnologias requiere evidencias agrondmicas
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claras y acompafiamiento cercano del asesor. Entre los factores que favorecen la adopcion
destaco la confianza en la fuente, los resultados comprobados en campo, el acompafiamiento
técnico durante la implementacion y la facilidad de integracion al manejo habitual del

establecimiento.

Desde su practica profesional promueve un enfoque de agricultura de transicion orientado a la
sustentabilidad, que incorpora insumos bioldgicos para reducir la dependencia de fertilizantes
de sintesis y recuperar equilibrios bioldgicos del suelo. Propone avanzar mediante ensayos
comparativos en franjas, con protocolos simples de medicién de respuesta y seguimiento
técnico, de modo que cada productor evaltue el desempefio en su propio sistema antes de
escalar la adopcion. En su opinion, existe espacio para nuevos biofertilizantes siempre que se
presenten con una propuesta técnicamente sélida, orientada a resultados précticos y con

soporte profesional durante todo el proceso de uso.

Entrevista 4 — Productor agropecuario

Entrevistado: Roberto Viegas — productor agropecuario en Abasto, provincia de Buenos

Aires
Fecha de la entrevista: 22 de agosto de 2023

Roberto Viegas sefiald que, si bien percibe un interés creciente por los biofertilizantes, en el
sector todavia persiste desconfianza. Atribuye esta cautela al desconocimiento sobre el
funcionamiento de los productos, a la ausencia de resultados visibles en el muy corto plazo y
a la fidelidad hacia proveedores tradicionales. Relatd que, en su establecimiento, comenz6 con
ensayos en franjas con seguimiento de su asesor y registro sistematico de rendimientos. En
maiz logr6 reducir de manera significativa la dependencia de fertilizantes de sintesis y, en
algunos lotes, reemplazarlos por completo sin pérdidas de productividad. Considera que la
adopcion de nuevas soluciones requiere contar con datos propios obtenidos a campo,
acompafamiento técnico cercano y claridad sobre manejo, compatibilidades y costos. Opina
ademas que las muestras o paquetes de prueba bien disefiados facilitan el proceso de decision.

Concluye que existe espacio para nuevos productos, siempre que presenten una propuesta
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técnicamente solida, con protocolo de uso y seguimiento, y un precio que resulte conveniente

en el lote.

Entrevista 5 — Emprendedor cientifico-agroindustrial
Entrevistado: PhD. Carlos Crocco — Socio, Beam CropTech
Fecha de la entrevista: 7 de septiembre de 2023

Carlos Crocco, investigador y cofundador de Beam CropTech, una startup biotecnoldgica
enfocada en agricultura regenerativa, sefiald0 que el principal valor diferencial de los
bioinsumos estd en la innovacidon basada en ciencia local, pero que eso muchas veces no
alcanza si no se acompafia con capacitacion técnica y extensionismo agrondémico. Explicé que
el mercado argentino es complejo, con productores que exigen evidencia a campo y que rara
vez adoptan tecnologias nuevas sin un respaldo econdmico claro. En su experiencia, las
barreras de adopcidén no son tecnoldgicas, sino culturales y comerciales. Considera que existe
una ventana de oportunidad para nuevos jugadores que logren explicar el funcionamiento del
biofertilizante en términos practicos y econdmicos, no solo cientificos. También advirtié que
la estrategia de comunicacion debe centrarse en los resultados agronémicos y no en conceptos

“verdes” genéricos.

Entrevista 6 — Productor Agricola
Entrevistado: Lic. Samer Saad — Productor agricola, centro-oeste de Santa Fe
Fecha de la entrevista: 19 de septiembre de 2023

Samer Saad, productor agricola en el centro-oeste santafesino, coment6 que si bien ha
escuchado hablar de los biofertilizantes, todavia no ha incorporado ninguno a su sistema
productivo. Explicé que el principal motivo es la falta de informacion técnica clara y la baja
disponibilidad de estos productos en canales de venta tradicionales. Mencion6 que esta
dispuesto a hacer pruebas si se le ofrece una muestra gratuita y seguimiento técnico, pero que

no cambiaria de proveedor habitual sin una recomendacién concreta y evidencia de mejora en
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rendimiento o rentabilidad. También destacé que entre sus colegas hay un creciente interés
por practicas mas sustentables, pero que muchas veces el corto plazo y los costos imponen
limites. Para que una nueva tecnologia se adopte, en su opinion, debe ser facil de aplicar,

demostrar beneficios en la campafia actual y tener soporte profesional accesible.

Entrevista 7 — Directora incubadora
Entrevistado: Magister Monica Francés, Directora Ejecutiva de incUBAgro
Fecha de la entrevista: 10 de septiembre de 2023

Monica Francés, Directora Ejecutiva de incUBAgro, fue la principal impulsora del convenio
de colaboracion entre la Facultad de Agronomia (FAUBA) y la Facultad de Ciencias
Econémicas de la Universidad de Buenos Aires. Gracias a esta articulacion interinstitucional
se generd el marco adecuado para vincular a un ingeniero agronomo con una maestranda en
administracion de la Facultad de Ciencias Econdmicas, con el objetivo de desarrollar un plan

de negocios para la comercializacion de un biofertilizante innovador.

En la entrevista, Francés destac6 la importancia estratégica de los bioinsumos en el futuro de
la produccién agropecuaria argentina. Subrayd que representan una respuesta concreta a los
desafios de sostenibilidad, ya que permiten reducir la dependencia de insumos quimicos,
mejorar la salud del suelo y promover practicas agricolas mas responsables con el ambiente.
Segun su perspectiva, el desarrollo de estos productos no solo responde a una demanda
creciente del mercado, sino que también constituye una oportunidad para que la ciencia y la

universidad se transformen en motores de innovacién aplicada.

Asimismo, resaltd que la creacion de equipos multidisciplinarios es clave para que los
proyectos de base tecnoldgica logren trascender la etapa experimental y alcancen un modelo
de negocios viable. En este sentido, considerd fundamental el encuentro entre un perfil
técnico, como el del ingeniero agronomo, y un perfil de gestion, como el de la maestranda en
administracion, dado que esta sinergia permite traducir los avances cientificos en propuestas

empresariales con proyeccion real de mercado.
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Finalmente, Francés recalcd que la mision de incUBAgro es justamente tender puentes entre
el conocimiento académico y el sector productivo, y que este proyecto constituye un caso
ejemplar de como la articulacion institucional y el trabajo interdisciplinario pueden abrir

camino a emprendimientos con alto impacto econdmico, social y ambiental.
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