\NNOVACION | Productos biotecnolégicos nacionales sufrer

Pyme emprende

P> La escasa imagen cientifica del pais y
jormas internacionales desactualizadas
wbstaculizan intentos exportadores de ATGen

na serie de envios realiza-

l l dos por ATGen Sistemas
Moleculares S.R.L., labora-
wtorio especializado en la elabora-
aciéon de productos que permiten
yestudiar en los genes la predisposi-
\xui6n a contraer determinadas en-
iilfermedades humanas, ha sido de-
ninenida en la aduana espainola, ha-
iciendo fracasar una incipiente
» yeorriente de exportacién biotecno-
Widgica uruguaya al viejo continen-
wre. También se han presentado se-
ierios inconvenientes con los em-
l'..rr:barqut:s con destino a Brasil y Pe-
w 1. Si bien algunos problemas han
Iwisido solucionados, factores ajenos
L ya su gestion le impiden en la prac-
Ilﬂ tica satisfacer por completo la bue-

sexna demanda que sus productos

»+ @rienen en el exterior.
Habiendo conquistado el 50%
~4iel mercado nacional a un ano de

wsu creacion —a principios de
W2002— vy llegando a satisfacer el
1% 70% de la demanda local en 2003,
srla exportacion se convirtié en un
}'paso cada vez mds logico y necesa-
Merio para ATGen. Sin embargo, no
wrhan faltado los obstdculos. Es que
1'la logistica de introduccién de un
siiproducto como este en otros mer-
Nicados resulté ser mucho mas com-
¢dpleja de lo que esperdbamos; mas
saalld de que la demanda exista, no
yudes nada facil llegar a satisfacerla”,
ssostiene el magister en biologia
wenolecular Carlos Sanguinetti, di-
‘a1rector de la empresa y director de
wia seccion Bioquimica y Biologia
#¥Wlolecular de la Facultad de Cien-
satias de la UdelaR.

s Los inconvenientes en las adua-
Usias provocaron que en lugar de los
& 1J$S 400.000 que la firma proyecta-
swa facturar el ano pasado, apenas
«de lograra la mitad. “La recesion
wn0s afecté como a todos, pero
stauestro emprendimiento no era
s:uno mads; conllevaba la tarea de ge-
grmerar una cadena productiva ente-
mira, acerca de la cual tenfamos una
srenorme inexperiencia. Ademas, los
maproductos de ATGen no sustituyen
wenada (en un andlisis), sino que in-
sofvorporan posibilidades al diagnoés-
wetico. Y en esta etapa de crisis eco-
¢(dndmica, no todo el mundo estd
nidispuesto a gastar mas”, dijo.

§FIMAGEN. Si bien anualmente los
\Bnvestigadores nacionales publi-
jtwan entre trescientos cincuenta y
sticuatrocientos articulos en revistas
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internacionales especializadas, lo
cual nos convierte en el pais lati-
noamericano que mas ciencia pro-
duce por habitante, es una realidad
que, en cuanto a volumen, Uru-
guay casi no figura en la escala
mundial. Por tanto, no resulta nada
sencilla la venta de productos bio-
tecnolégicos originarios de una
nacién cuya imagen cientifico-tec-
nolégica practicamente no existe.
Ademds, Uruguay no ha definido
una politica de desarrollo en esta
drea y tampoco cuenta con ningu-
na legislaciéon ni exoneracion im-
positiva que tienda a favorecer a
las empresas de este rubro.
“Cuando un producto de esta
clase llega a algunas aduanas, pro-

veniente de un pais como el nues-
tro, se lo mira de forma diferente
que si fuera una mercancfa elabo-

rada por una empresa multinacio-

nal con sede en Estados Unidos,

donde hace anos que se comercia-
liza este tipo de cosas. La imagen
pais es muy importante en eslos
temas, y de entrada no nos ayuda
el hecho de que Uruguay carezca
de mayores antecedentes como
productor biotecnolégico”, explica
el director.
ATGen mantiene un convenio
de “incubacion” con la Facultad
de Ciencias, que le permite utili-
zar los laboratorios de la seccién
Bioquimica y Biologia Molecular
por un periodo de treinta meses. A
cambio la Universidad de la Repui-
blica percibe un 10% de la factura-
cion de la empresa. Es un acuerdo
con “aciertos y errores’, afirma
Sanguinetti, quien asegura que Si
bien se trata de un porcentaje de-
masiado alto, el respaldo que les
ha brindado la Universidad es-
panté rapidamente las descon-
fianzas iniciales que sus potencia-
les clientes nacionales tenian con
respecto a la empresa, ya que se
trataba de una compaiiia urugua-
ya incursionando en rubros inédi-
los para el pais. “"El hecho de que
nuestra imagen esté tan asociada
a la Facultad de Ciencias ha au-
mentado nuestra credibilidad a
nivel nacional, lo cual es muy im-
portante. Sin embargo, en el mer-
cado internacional se toma mads
en cuenta la imagen del pais. ;Es
Uruguay considerado por el resto
del mundo como un pais de bio-
tecnologia? No, no lo es. Ahi no te-
nemos ese respaldo”, asegura.
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varias demoras en aduanas extranjeras, que hicieron fracasar una incipiente corriente exportadora a Espafa

|a muy diﬁcil tarea de exportar ciencia

los controles aduaneros y las res-
tricciones de muchos pafses para
autorizar su ingreso.

A nivel de investigacion y desa-
rrollo, los andlisis moleculares se
conocfan desde hace bastante
tiempo, pero sélo se practicaban
en algunas dreas en particular. Re-
cién a partir de las tltimas etapas
de la decodificacion del genoma
humano, entre los anos 1998 y
2000, comenzo a surgir la posibili-
dad de extenderlos a la gran ma-
yorfa de las especialidades médi-
cas. Se convirtieron entonces en
una herramienta muy ttil para la
realizacion de andlisis clinicos al
permitir llevar a cabo investiga-
ciones que analizaran los genes y
los vincularan con determinadas
patologfas.

EMPRENDIMIENTO. Dado que
estudios de tales caracteristicas ve-
nian desarrolldndose en los labora-

ces cientificos que s6lo eran reali-
zados dentro de los grandes cen-
tros de investigacion y universida-
des, a los que finalmente debfan
recurrir. kn otros casos, los andlisis
se hacfan en algunos laboratorios
nacionales que tenfan el know-
how para llevarlos a cabo, pero no
basados en productos autorizados
y registrados en el Ministerio de
Salud Publica (MSP).

Tras una inversion inicial que
no supero los US$S 10.000 surgio
ATGen, lundada por Carlos Sangui-
netti y otros dos investigadores de
la Facultad: Paula Tucci, actual ge-
rente de produccion, y Gonzalo
Greif, quien se desempefna como
director técnico de esta empresa,
que emplea en el presente a un to-
tal de doce personas y que incor-
pord desde hace muy poco a un ge-
rente encargado de las dreas de
marketing y comercio exterior.
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ratorios, generando la inversion
inicial, preparando el marketing y
olras cosas que nosotros no hici-
mos’, explica.

PRODUCTOS. En realidad, la fun-
cion de los productos que elabora
ATGen no consiste en diagnosticar,
sino en medir la susceptibilidad
genélica, principalmente para de-
sarrollar enfermedades cardiovas-
culares, de hipercoagulabilidad v
metabolismo de drogas (esto es cg-
mo responde un organismo a de-
terminado farmaco), aunque tam-
bién se hacen algunos diagnésticos
prenatales.

Actualmente, la compaiia ela-
bora un total de doce productos
que se presentan bajo el formato
de kits, con cincuenta determina-
ciones o andlisis en cada uno, a
precios que oscilan entre U$S 12 y
U$S 50 cada determinacién. En
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INNOVACION. También ha cons-
tituido un escollo para ATGen el
hecho de que los productos que
elabora y comercializa son real-
mente muy nuevos. "Al momento
de permitir su ingreso a cualquier
pais, los organismos reguladores,
en la gran mayoria de los casos, se
encuentran por primera vez con
mercaderias de ese tipo y, ante la

duda, demoran; y por la demora en
asesorarse, la validez de los pro-
ductos caduca. Esto ya nos ha ocu-
rrido tres veces en la aduana espa-
nola”, senala el cientifico y empre-
sario. A la novedad de los produc-
tos se agrega el hecho de que los
mismos se utilizan para el diagno6s-
tico en seres humanos, lo cual hace
considerablemente mds severos

- dad, atin no habfa sido explotado

ATGen fue, en el momento de
su creacion, el primer emprendi-
miento de su tipo en el mundo,
aunque poco tiempo después sur-
gieron en el exiterior otras compa-
nias similares, que contaban con
una gran financiacién y apoyo de
los gobiernos. Y fue la primera
empresa porque surgio “a la uru-
guaya’, segun lo define el propio
director. “Nacimos casi sin inver-
sion y con una serie de acuerdos o
coyunturas que nos lo permitie-
ron; pero en el exterior otros in-
vestigadores estaban teniendo la
misma idea, y proyectaban esta-
blecer sus empresas, pero de for-
ma diferente: armando sus labo-

nuestro pais, el de mayor demanda
es el denominado “Paquete de Hi-
percoagulabilidad”, conformado
por cuatro de estos kits.
Cuatro son también los produc-
L0S que se exporian, de\os cuales ¢\
que recibe mayor demanda desde
el exterior es el que la empresa ha
desarrollado mds recientemente: el
descarte de poseer un X fragil, que
es una causa de retardo mental
muy frecuente. El desarrollo de es-
te kit comenzo en 2002 con el apo-
yo del Programa de Desarrollo Tec-
nolégico (PTD) de la Dinacyt, fi-
nanciado por el BID, bajo el cual se
habian iniciado otras dos investi-
gaclones.

lorios de la Facultad de Ciencias
de nuestro pafs, los investigadores

encargados de los mismos se per-
cataron de la existencia de un ni-

cho de mercado que, por su nove-

comercialmente, no sélo en Uru-
guay, sino en todo el mundo. Suce-
dia que los médicos, cuando nece-
sitaban realizar un andlisis de este
tipo a efectos de estudiar la predis-
posicion de un paciente a cierta
patologia, no encontraban en el
mercado quién les proporcionara
este servicio. Sabfan que esa clase
de estudio ya era viable, porque es-
taban al tanto de los ltimos avan-

Inconvenientes de ser pioneros como productores de sistemas moleculares

W La originalidad de una empresa como AT-
Gen trajo consigo muchos dolores de cabe-
za antes de poder convertirse en el primer
laboratorio de biologia molecular de cardc-
ter manufacturero habilitado por el MSP.
“ATGen tiene el problema de ser pionera en
todo lo que va haciendo. Eso es un peso
muy grande, que ha enlentecido su desa-
rrollo muchisimo maés de lo esperado. El
proyecto tiene dos anos y, si uno pone enci-
ma de la mesa todo lo que ha logrado, se
podria decir que ha sido absolutamente sa-
tisfactorio. Sin embargo, para quien ha es-
tado todo el tiempo dentro de la empresa,
en ese lapso se ha planteado una serie de
complicaciones con cada una de las activi-
dades que emprendiamos, porque éramos
siempre los primeros en hacerlo”, remarca
el entrevistado. “Cada gestion nuestra es
mucho mads lenta que en cualquier otro ru-
bro, porque no hay antecedentes. Al crear
una empresa de hiul&mulng[a en Uruguay,

suerte de vender algo”.

hay que averiguar, armar, legislar y generar
todo, para después ver si acaso se tiene la

En los pocos laboratorios nacionales que
- se realizan anilisis clinicos mediante biolo-
gfa molecular, este tipo de estudios sélo
constituye el 1%-2% del total de exdmenes
que se practican. La creacién de ATGen, cu-
yos productos satisfacen ya
cado local, ha promovido ademads la amplia-
cién del sector, al estimular la creacién de
nuevos laboratorios de biologia molecular
por parte de las entidades de salud.

Si bien los esfuerzos de ATGen por ex-
pandir el mercado nacional contindan, las
propias dimensiones de la plaza local no
auguran grandes perspectivas en este senti-
do. Por consiguiente, su apuesta apunta a
satisfacer la gran demanda que existe a ni-
vel internacional. Actualmente, el 50% de la
facturacioén de la empresa proviene de las
exportaciones que realiza principalmente a

Peru, Argentina y Brasil, donde se colocan
cuatro de los doce productos que elabora el
laboratorio uruguayo. Habiéndose frustra-
do una iniciativa que aspiraba a llegar al
mercado europeo a través de Suecia y sin
haber podido superar los problemas adua-
neros en Espafa, un acuerdo de
transferencia tecnolégica con la
madre patria es el tinico vinculo =
que la empresa mantiene de mo- = |
mento con el viejo continente. =~
Sin embargo, el plan de negocios =~
de ATGen para el afio préximo |
proyecta conquistar el 5% del mer- fwdd
cado argentino, brasileno y paraguayo,
aunque “todo dependerd de que se realice U B
una inversion para mejorar nuestra capaci-
dad de produccién, comercializacion y lo-
gistica, pero recién estamos estudiando
cudl seria el monto necesario para alcanzar
esos objetivos; atin no lo sabemos con cer-

teza”, aclara Sanguinetti.
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