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I Andlisis previo a la formulacidn de iniciativas estratégicas

I

El entorno o contexto vy su Atractividad de la industria Capacidad de la empresa
evolucion futura o del grupo estratégico y para competiry las
su evolucion futura habilidades necesarias en
el futuro

\—'—l

Iniciativas Estratégicas
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) Estratos en el entorno de negocio

El
macroentorno

Industria
(o sector)

Competidor/
Mercados

La
Organizacion
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) Andilisis del entorno Macroentorno

Método PESTEL

Mo B[ [

Politico: politicas macro y reglamentaciones

Econdmico: inflacién, salarios, precios

Social: demogrdafico y sociocultural

Tecnoldégico: automatizacion, tecnologia, soluciones informaticas
Entorno Ambiental: control en desechos, uso racional de recursos

Legal: aspectos legales y regulatorios

I
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) Andlisis del entorno Macroentorno

Método PESTEL

Politico

Economico

Social Siempre estar atentos al entorno porque algunas de

estas condiciones comprometen nuesiro futuro y
puede dejarnos fuera del mercado

Tecnoloégico

Mo B[ [

Entorno Ambiental

414 Legal

www.intelfordiagnostics.com e
Intel4 DIAGNOSTICS



) Andlisis del Microentorno
Atractivo de la industria: andlisis de Porter
W/
Ciclo de vida y probabilidades de evolucion
de la industria

h né’;’é’é;ﬂ% Lucha entre los
de 1os competidores
competidor. actuales

Propiedades estructurales de la industria

(*) Industria: grupo de empresas que satisfacen la misma necesidad

utilizando modelos de negocio algo diferentes
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2 Evolucién de la Industria | Ciclos de Vida

Etapa Emergente Etapa de Desarrollo Etapa de Madurez

Ventas

/

Ventas

Tiempo
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) Ciclo de vida de la industria de la telefonia celular
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) Ciclo de vida de la industria de la telefonia celular
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B Innovaciones Radicales en Diagnodstico Clinico (LACs)
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) Propiedades Estructurales de la Industria

Son los condicionantes que afectan a la
dinamica de la imitacion, muchas veces
atenuando sus efectos y permitiendo a las
empresas mantener el valor agregado de sus
innovaciones por mas tiempo.
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) Propiedades Estructurales de la Industria

J €5 v
\/ 222

Economia del aprendizaje

+

*
axn N
Costo del cambio Diferenciacion de productos Externalidades de red
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) Propiedades Estructurales de la Industria

Economia de escala |/

El nivel de produccion en el cual el costo medio es minimo.
« Indivisibilidad del proceso productivo
« Distribucion de costos fijos

Costo

Medio
($)

Economias Deseconomias
\ de Escala de Escala

AN

AN _

\

Ql Q2 Cantidad
Producida (Q)

Escala Minima Eficiente

www.intelfordiagnostics.com
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W Propiedades Estructurales de la Industria

Economia de alcance €:)

Compara los costos totales de producir dos bienes en forma separada en dos empresas versus
producirlo en una sola empresa
Sinergias en al menos 1 de las siguientes 4 dimensiones:

« Segmentos varios servidos por nuestra organizacion

« Cadena de valor (incorporamos actividades que estaban fuera del dominio de nuestra
empresq)

« Amplitud geogrdafica
« Negocio que sirve a otras industrias

I
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W Propiedades Estructurales de la Industria

Economia de aprendizaje ﬂfj__

La empresa tiene ventajas en costos que nacen del aprendizaje y el know how en una tarea
(saber-hacer).
Las empresas que estan perdiendo en manos de la economia de aprendizaje pueden:

« Adquirir la experiencia de terceros (inteligencia de mercado, andlisis del producto del
lider, empleados de la competencial)

« Transferir aprendizaje desde una division de la empresa a otra (diversas zonas
geogrdficas o productos con igual base tecnoldgica)

« Innovar implementando nuevos procesos y practicas organizacionales

I
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W Propiedades Estructurales de la Industria

Costo del cambio [

Los clientes de la empresa o consumidores deben enfrentan costos (tiempo, esfuerzo, dinero)
al cambiar de proveedor

o

[e ]

Obliga a nuevos competidores a ofrecer productos a menor precio o con mayores beneficios
para compensar e incentivar al consumidor

El proveedor original fiene pocos incentivos para bajar los precios y mantiene sus clientes
originales. Pero, nuevos clientes que ingresan al mercado pueden ser atraidos por los
competidores

I
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) Costos de cambio en la practica

Comprador Organizacion

Bajos costos de

. Boligrafos
cambio
Altos costos de Software
cambio Administrativo

19 www.intelfordiagnostics.com

Comprador Individuo

Bajos costos de
cambio

Altos costos de
cambio

Shampoo

Consola de
Videojuegos
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) Costos de cambio en la practica

Comprador Organizacion Comprador Individuo

Bajos costos de . ey ) Bajos costos de AT Sl
. . - colegas
CCImbIO aporarorio unico Cgmb|o g
Altos costos de Clinica - Financiador Altos costos de Colegas (PC/SW) -
cq mb|O (red) - CRO cq mbIO Historia Clinica
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) Propiedades Estructurales de la Industria

Diferenciaciéon de productos .‘}‘*‘

Un producto se diferencia de otro cuando cubriendo la misma necesidad tiene atributos
valiosos para los consumidores que justifican el pago de una prima o un sobreprecio

 Basada en atributos tangibles

« Basada en atributos intangibles
 Marca
« Calidad de servicio
« Forma de distribucion (transporte muestras)
* Velocidad de enfrega (entrega de resultado)
« Servicio post venta
« Creafividad de diseno
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) Propiedades Estructurales de la Industria

Externalidades de Red

El beneficio que percibe el usuario aumenta con la cantidad de usuarios que ya lo poseen o
que lo poseerdn en un futuro cercano

e Redes sociales

e Apps
e Linkedin
« Encuestas de satisfaccién a tiempo real
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) Atractivo de la Industria: 5 fuerzas de Porter

e Atractivo Medio

O Afractivo Alto Potenciales
Entrantes
Competidores
Proveedores Sexta fuerza
en economias
emergentes:
el Estado

(segun pais)

23 www.intelfordiagnostics.com
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sustitutos y
complement.
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Capacidades Estratégicas

Andlisis y evaluacion de capacidades actuales y futuras desde la
« Perspectiva de una organizacion innovadora

« Perspectiva de una organizacion imitadora

1. Cadena de Valor y test VRIINA

2. Anadlisis FODA (propio y de la competencia)
« Entorno (oportunidades y amenazas)
« Capacidad estratégica (debilidades y fortalezas)

3. Matriz de atractividad del negocio

4. Benchmarking
« Historico
« Industria/Sector
« Elmejor de la clase
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) Identificacion de actividades en la cadena de valor

Actividades
de Soporte Infraestructura

Recursos Humanos

Desarrollo de Tecnologia (Tl, I+D, Diseno)

Abastecimiento Insumos No productivos

Actividades Logistica Pre Servicio Marketing
Primarias Interna Analitico Interno y Ventas
OPERACIONES

I
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Cadena de Valor

o Actividades primarias:
directamente involucrados en la creacion o entfrega de un producto o servicio

e Actividades de apoyo:
ayudan a mejorar la efectividad y eficiencia de las actividades primarias

» Test VRIINA para capacidades centrales o core competencies
« Valiosas
* Raras
« Insustituibles
* Inimitables
« No Apropiables

I
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) Andlisis FODA

La estrategia militar comienza con un buen

reconocimiento del terreno, de nosotros y del

enemigo

« Esto implica conocernos a nosotros mismaos
y a las fuerzas exteriores

« Las tendencias y el medio actuan desde
afuera sin que la empresa pueda invertirlas
o revertirlas

« FORTALEZAS / DEBILIDADES (mirando hacia
adentro)

« OPORTUNIDADES / AMENAZAS (mirando
hacia fuerq)
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Fundamentos de Estrategia
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) Evaluacion de la Estrategia

Modelo del Reloj Estratégico

Matriz de Ansoff
« Penetfracion/Consolidacion
» Desarrollo de producto
« Desarrollo de mercado
« Diversificacion
Matriz BCG

Métodos de Desarrollo
« Desarrollo orgdnico
« Fusiones, adquisiciones/ventas
« Alianzas
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Estrategia Competitiva

Modelo del Reloj Estratégico

« Permite identificar las ventajas
competitivas de la empresa o UEN

« La ventaja competitiva se alcanza cuando
doy a mis clientes lo que desean o
necesitan de manera mejor o mas
eficiente que mis competidores

I

&
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I Elreloj estratégico
Alto A

Diferenciacion
4

A

Hibrida 3 5 Diferenciacion
segmentada

Precio bojo 2 &

Sin filigranas 1 Estrategias

Destinadas
al fracaso

Valor anadido percibido del producto o servicio

Bajo V

Bajo Precio Alto

I
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) Matriz de Ansoff

Genera 4 alternativas de desarrollo estratégico

A.

C.

D.

32

Penetracién de Mercado y Consolidacion

Rivalidad y Restricciones Legales
Defensa de la cuota

« Desinversion-Reduccion ES)J:I
« Compra de rivales e
Desarrollo de Producto Nt
« Nuevas Capacidades Estratégicas (comercio es
electronico)
« Riesgo
Desarrollo de Mercado N
* Nuevos segmentos U
« Nuevos usuarios ev
« Nuevos dmbitos geogrdficos oS

Diversificacion

Relacionada
No relacionada

www.intelfordiagnostics.com

Existentes

A

Penetracion de
mercado

C

Desarrollo de
mercado

| | Poducts

Nuevos

Desarrollo de
producto

D

Diversificacion

Intel4 DIAGNOSTICS



I Diversificacion relacionada

Fabricacion de Fabricacion de Fabricacion de Investigacion/diseno
materias primas componentes maquinaria de producto/proceso
Integracion I A .
: rovision de rovision de rovision . .
vertical Financiacioén

materias primas componentes de maquinaria

hacia atrdas

Transporte

Productos Capacidades

Integracion competifivos complementarias
horizontal Fabrica
hacia los
costados Productos
. Subproductos
complementarios
Integracidén
vertical o . i
hacia delante Distribucion Transporte .Morkehn.g, Reporoqo_nesy
puntos de venta informacion mantenimiento
I
©)
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) Matriz BCG

Equilibrio en Cartera de Negocios Diversificada

Cuota de mercado
Alta Baja

Estrella

 Alta cuota de mercado en mercado en crecimiento
« |nversion fuerte

Dilema

* Bqgja cuota de mercado en mercado de alto
crecimiento

e Alimentar varios a la vez

« Desarrollar a estrellas

)

Estrella Dilema
Vaca Lechera
* Inversiones bajas (crecimiento bajo)
 Proveedor de fondos
« Financia dilemas ” ﬁ
Perro v [

* La peor combinacion

* Usa tiempo y recursos de la empresa

« Barril sin fondo Vaca

Lechera Perro

34 www.intelfordiagnostics.com el
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) Métodos de Desarrollo de Estrategias

Fusiones y
adquisiciones

Desarrollo orgdnico

Alianzas

. Internacionalizacion
estrategicas

35 www.intelfordiagnostics.com el
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Métodos de Desarrollo de Estrategias

Construccion y desarrollo de capacidades propias

Menor tasa de cambio

Productos muy técnicos

Necesidad de mejora continua en conocimientos y capacidades
Reparto de inversion a largo plazo

I
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) Métodos de Desarrollo de Estrategias

Fusiones y Adquisiciones

« Velocidad de entrada al mercado rapida

« Enforno cambiante

« Oportunidad de mejorar la demanda

« Explotar capacidades estratégicas

» Eficiencia en costos

« Nuevos conocimientos en procesos del negocio

37 www.intelfordiagnostics.com el
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) Métodos de Desarrollo de Estrategias

Alianzas estratégicas

« Dos o mdas empresas comparten recursos y actividades para desarrollar una
estrategia

* Muy popular
« 500 empresas top mundiales: cada una tiene 60 alianzas en promedio
 Proveedores, Clientes o Competidores

Razones

« Alcanzar masa crifica

« Co - especializacion

« Aprendizaje de los socios y desarrollo de competencias

g

&
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) Métodos de Desarrollo de Estrategias

Tipos de Alianzas Estratégicas

« Formales con parficipaciones accionarios o de propiedad
« Conjuntas e independientes
« Consorcios (proyectos de ingenieria civil)

Redes informales
Franquicia
Licencia
Sub-confratacion

39 www.intelfordiagnostics.com e
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) Casos Reales

DAsQ fleury

S SONIC
@ labcorp @) &awgSoSsEcs’“ % HEALTHCARE

SYNLAB Y/ 2::: Unilabs
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) Sstrategic Priorities SYNLAB Y/

o Lead innovation

Additional European
“centres of excellence”

0 Drive organic growth
New services offering
Strong brand identity
Outsourcing opportunities

° Quality focus SYNLAB Y/

Labs accredited at
high European

@ Leverage M&A platform

Disciplined execution
Geographic footprint

Stalgants Technological capabilities
° Productivity management
SALIX / LEAN initiatives implementation
Integration and synergy delivery
ERP implementation
41 www.intelfordiagnostics.com &\
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) Organic Growth Priorities

SYNLAB /

European Reference Lab Environmental & Anapath & Molecular
Functional Biology
Business Veterinary Business Oncology

» Barcelona & Leinfelden;
» Focus on service and range of
tests offered.

Enabling cross selling of
products;

Launch of new products to
enable frans-national selling;
Identify local structures.

» Increase visibility for business &

» Inform countries about

» Demonsirating & developing
the opportunities of digital
pathology;

» Define rollout strategy and use-
cases for the group.

products of both niches;

possibilities to cooperate or
establish businesses locally.

Concentration upon the key areas expect to bring countries and their best practice cases closer
together & allow revenue and cross-selling impacts

“ Hospital Business B2C Business B2B Business

P Already established to
exchange best pracfice;

» Think tank to further develop
this business, also for further

» Exchange best-practice
especially for genetic
counselling efc_;

» Bring impact to new business

» Develop the business towards
GPs and new forms of medical
business e.g. group practices;

» Show proof of concepts for new

» Exchange of ideas & concepts
on how to directly approach
patients/clients;

» Best Practice for marketing

models with relevance for B2C countries. campaigns, product launches service models e.g. POCT labs.
and B2B. etc.
g
42 www.intelfordiagnostics.com (h@\
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2 Healthcare is undergoing a period of unprecedented change ® labcorp

Transition to

Value-Based Care

Enhance
Drug Development
Process

Role of the
Consumer

43

Improving efficiency in care
delivery

Reducing the overall cost of
patient care

Utilizing advanced tools and
analytics to deliver better
outcomes via personalized
medicine and population
health

Dealing with increased trial
complexity, and competition
for patients and investigators

Greater need for scalable tools
and processes to initiate and
manage trials

Increased sponsor demand for
data-driven study design and
execution, as well as access to
relevant analytes, biomarkers
and tests

www.intelfordiagnostics.com

Increased interest in and
influence over healthcare
decision-making

Technology advances driving
expectation of convenience

Consumer satisfaction
increasingly important to
other healthcare stakeholders

I
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Benchmarking =~
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Caso real Laboratorio Clinico
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Benchmarking
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) Definicion de Benchmarking

En busca de los mejores procesos para la mejora continua

* Proceso de comparaciéon (benchmarking)
de desempeno y resultados, a fravés de
indicadores de rendimiento

* Pardmetro de referencia (benchmark):
evaluacion de un pardmetro
comparandolo con un estandar o punto
de referencia

www.intelfordiagnostics.com h'\
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) Objetivos de Benchmarking

7 go o

Medicion + Andlisis + Mejora

« Obtencion de informacion Util para la
mejora del desempeno global o por sector

» El Indicador de desempeno o benchmark
debe ser debe ser

» Representativo
« Replicable

48 www.intelfordiagnostics.com h’\
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I Ventajas del Benchmarking

En busca de los mejores procesos para la mejora continua
« Satisfaccion de los clientes

« Partficipacion de fodos los miembros de la empresa:
Resolucion de problemas
Creatividad

Re-ingenieria

« Implementacion de metodologias mds eficaces en:
Elaboracion de estrategias

Aseguramiento de la Calidad
Soporte al cambio cultural interno
Mediciodn precisa de productividad

« Determinacion de objetivos precisos, realistas, alcanzables para
Aumento de la productividad

Aumento competitividad
Prediccion del fracaso

7
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Tipos de Benchmarking
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) Tipos de Benchmarking

Clasificacién , Clasificacion

Intferno

e Interno o Histdérico

« Externo de la Industria o Sector Externo Competitivo

« El mejor de la clase Externo Funcional o de Procesos

Genérico o mejores practicas

51 www.intelfordiagnostics.com h)\
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2 Benchmarking Interno o Histérico

* Mide el rendimiento de la empresa en
general y de los eslabones de la cadena de
valor en relacidn con anos anteriores \ \

» |dentifica cambios significativos

- Sufre de limitaciones o miopias X W)
organizacionales ‘

« Espacial: Innovacion en productos y
capacidades actuales (experiencia en

un temal) \

« Temporal: Inadecuada ponderacion del 5 W
presente y futuro "

« Exceso de Confianza: Impacto de v

nuestras acciones exitosas sobre nuestra
percepcion de eficacia -

N

52 www.intelfordiagnostics.com [
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2 Benchmarking Externo

« Compara rendimiento entre proveedores
de productos o servicios similares de la
Industria o Sector

« Recomienda analizar proveedores
puUblicos y privados

« No contempla industrias que pudieran
satisfacer las mismas necesidades

53 www.intelfordiagnostics.com [
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2 Benchmarking del Mejor

« Contempla la comparacion del
rendimiento de una organizacion frente al
rendimiento del mejor de su clase:

* Misma industria

« Ofra industria

« Alienta ala empresa a considerar como
mejorar las competencias
organizacionales

« Estimula y desafia el pensamiento de la
direcciodn

54 www.intelfordiagnostics.com h’\
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Casos reales
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2 Productividad Histérica

 Laboratorio Tamano Medium, Ambulatorio, 3 Sedes
 Ciudad de 600.000 habitantes
e Lider de la Ciudad

2022 282,142

17,871 43,8% 211%

I
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) Benchmarking Externo Productividad Global
Productividad segin Tamano de Laboratorio

Promedio de Tests Anuales/FTE

0 5000 10000 15000 20000 25000 30000

XXS [ 1,939

XS b 718,420

Sk 111,449
M 14,405

7 115,577

Tamano de Laboratorio

XL | - 17,450

XXL |- 7|24,919

Fuente: Encuesta Anual Intel 4 Diagnosticos: 70 Laboratorios Argentina
En todos los casos se considera el numero de empleados total del laboratorio: extraccionistas,técnicos,

bioquimicos, personal administrativo, personal directivo, informatica, servicios generales, etc.
No diferencia entre laboratorios de referencia, ambulatorios y hospitalarios
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I Benchmarking Externo - Indicador Costo laboral /Venta anual (%)

Qtest Q Cenfr’os Ventas Labor Costo Labor C,osi Laborfost Labor C’c.usf
anvales Ate?mon Anuales (1)+(2)+(3) Pr?anallca A:nallhca Pos'tanallhca
Pacientes Area (1) Area (2) Area (3)
Lab 1 100.000 3 A 100,0% -50,0% -18.0% -31.0% -1,0% 7.0%
Lab 2 200.000 1 H 100,0% -63,0% -63,0% 12,0%
Lab 3 250.000 2 A 100,0% -41,1% -10.8% -25,6% -4,6% 21,2%
280.000 3 A 100,0%
Lab 5 320.000 1 H 100,0% -34,0% -34,0% 52,0%
Lab 6 325.000 1 H 100,0% -56,0% -56,0% 18,0%
Lab 7 400.000 5 A 100,0% -22,7% -22,7% 31,0%
Lab 8 500.000 6 A 100,0% -30,6% -30,6% 14,3%
Lab 9 600.000 6 A 100,0% -19.1% -19.1% 29.3%
Lab 10 700.000 1 H 100,0% -40,0% -40,0% 41,0%
Lab 11 750.000 1 H 100,0% -61,0% -61,0% 15,0%
Lab 12 1.000.000 4 A 100,0% -31,9% -31,9% 30,0%
Lab 13 1.200.000 9 A 100,0% -20,0% -4,2% -15.8% 24,7%
Lab 14 6.000.000 25 A 100,0% -37,0% -12,0% -24,0% -1,0% 19,4%
Lab 15 7.500.000 1 R 100,0% -24,0% 0.0% -24,0% 0,0% 16,2%
I
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) Identificacion de actividades en la cadena de valor

Actividades
de Soporte A 4

In¥icadores de aseguramiento de Calidad (NC, AM, AC), estructura

/\f\IIAN I-I-Nhﬂ AA At e~ v'f\v'\/\lv'f\lt\lt\v'\f\h

A4

Z
L
O
o
<
=

\ 4

Actividades
Primarias

Indicadores de abastecimiento, stock, compras para dreas de
de apoyo a la actividad primaria

©)
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I Indicadores Gestion Recursos Humanos

2 Férmula: Horas promedio mensual ausentes / Horas planificadas x 100: Promedio mensual de accidentes / Promedio cantidad de empleados * 100: S Férmula indice de Rotacién: Promedio anual de ingresos + egresos /
Cantidad de empleados
AUSENTISMO RESPECTO A HORAS PLANIFICADAS ACCIDENTES
2 00 83 '
5 g W 5 = ROTACION
I 55 60 5.9 ° 3 32 00
3B > — g8 3.
59 3 % 20 8 ol
52 5t &, ki %
7 (s8] e
= 00 £E ‘3 150
5 ARO 2019 ARNO 2020 ARO 2021 =] 00 g
o =Y ARO 2019 ARO 2020 ARO 2021 58
eeeindice Hs. Ausenes / Hs. Plonificadas 8§ £e
2 2 Indice cidentes % 5 oo
e ST P £§ ARO 2019 ARO 2020 ARO 221
Respecto al indicador dias ausentes por empleado, durante el 2019, se reportan 9 <§
ausencias anuales promedio por cada empleado, 10 ausencias en el afio 2020, y T RCcs GaRdorn
8 ausencias promedio en el afio 2021.
2 Férmula: Promedio dias ausentes [ Cantidad promedio empleados Promedio mensual de accidentes con exposicién a patégenos sanguineos / = Férmula Tasa de Retencién: Promedio anual de renuncias | Cantidad de
Promedio cantidad de empleados * 100: empleados:
DIAS AUSENTES POR EMPLEADO :
. 100
S R——— S ACCIDENTES RIESGO BIOLOGICO Fr—
3 100 - )
B3 ) gg 2 40 3% na 935 o
o -
ga = 5
85 E&% 20 e 14 TV §§ 750
2 353 = 358
3 20 2 $0
¢ oo Egg £
ARO 2019 ARO 2020 ARO 2021 < §,’ 5 oo 23
i ok Aviortis [ Cant Beaades NO 2019 NO 2020 NO 2021 S 500
fockcs Dion Avsects / Cont g & A A - 3 g ARO 2019 ANO 2020 ARO 2021
. wwseindice porc. Accidentes =+=indice de Refencién
Biologicos
Fuente: Encuesta Anual Intel 4 Diagnosticos: 24 Laboratorios Argentina
g
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) El mejor de la clase

DAsQ fleury

S SONIC
@ labcorp @) &awgSoSsEcs’“ % HEALTHCARE

SYNLAB Y/ 2::: Unilabs
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) Estimated Growth Molecular Biology ﬂeury

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Il Oncology tests [ Hereditary disease tests [l External Portfolio [ Prenatal/NeoNatal [l Current Portfolio

I
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2 Financial Indicators

2009 2010 2011 2012 2013
Gross Revenue Growth 14.0% 13.9% 31.2% 37.7% 10.0%
Organic Growth 9.7% 9.2% 13.6% 13.2% 10.0%
Cancellations / Gross Revenue 0.2% 1.0% 2.3% 4.7% 4.4%
EBITDA Margin (% NR) 23.3% 23.1% 17.7% 21.0% 16.8%
Financial Expenses (%NR) 2.8% -3.1% 0.7% 3.9% 3.5%
Income Tax and Social Contribution Rate 34.2% 33.4% 24.5% 31.6% 45.0%
Effective Rate 28.0% 13.4% 19.2% 0.7% 0.0%
Net Margin (% NR) 10.9% 14.9% 8.9% 71% 3.7%
Net Margin - Cash (% NR) 11.9% 19.4% 9.6% 10.3% 6.7%

Liquidity Ratios

Current Ratio 3.87 5.89 2.21 2.72 4.05
Quick Ratio 2.84 4.08 1.28 0.74 2.08
General Ratio 1.89 2.61 0.79 0.76 0.80

Profitability and Return

Adjusted ROE (LTM)

10.8%

16.7%

6.6%

2.1%

6.6%

Adjusted ROIC (LTM)

Capital Structure

24.7%

26.5%

9.1%

10.4%

7.9%

Net Debt / EBITDA (LTM)

(1.83)

(2.10)

1.69

EBITDA / Financial Expenses

Working Capital (Receivables)

(7.5)

5.4

Provision Coverage Index 53.4% 42.5% 47.9% 63.5% 63.7%
Receivables due over 120 days / Total Receivables 40.1% 32.8% 27.3% 23.7% 27.8%
Bad Debt Provision 41,580 33,039 42,880 63,709 86,272
Receivables due over 120 days 77,828 77,663 89,518 100,274 135,365
Receivables Turnover LTM 67.1 79.1 85.5 80.3 81.1
Cash provided by operating activities / EBITDA n/i n/i 61.6% 53.1% 75.4%
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2 Human Resources Indicators

Traning Evolution (hours per employee)

\2%
1%

o8
655
46 34.4 hours
33 World
average Time in the company
Less than one 1 year
‘ 8 From 1 10 3 years

From 4 to 10 years
From 11 to 20 years

2006 2007 2008 2009 «| Above 20 years
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Scientific Marketing Indicators ﬂeury
Our knowledge management allows us to create pioneer products ands
services, with recognized medical quality

25 scientific bulletins

54 papers published

1 5 9 thousand

qua“ﬁed phySiCians 221 articl t d in the 26th K led
articles gathered in the nowledge
(Sep/2017) Symposium

155 medical update meetings

A\ A\ AN AN\

# Medical Consultancy Services
(in thousands)

1 o011

2013 2014 2015 2016 2017 LT™M 2013 2014 2015 2016 2017LTM

# of new products

Gross revenue from new products and

i services correspond to 1% of Grupo Fleury’s E

gross revenue in the LTM.

I
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2 Benchmarking

En busca de los mejores procesos para la mejora continua

« Para aprender a hacer algo, ademads de
estudiar y practicar, es muy Util observar lo
qgue hacen las personas mads expertas o
capdaces.

« No se trata de copiar, sino de aprender de los
demads (competidor, lider de una industria,
promedio de la industria) y luego proponer
nuestra propia receta.

* Un benchmarking eficaz ayuda a identificar
Areas de crecimiento e impulsa la mejora
continua. Es una parte importante de la
planificacién estratégica porque ayuda a
comprender la posicion ocupada en un
mercado especifico y a compararse con los
competidores directos.

I
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Muchas gracias

Contact us at victoria@intelfordiagnostics.com
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