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MARTSA COMINETTI

Como un caso puro y duro de
reestructuracion integral para
salvar aunaempresa en crisis ca-
lificé Mariano Werner a Examedi,
startup fundada en 2021 por tres
jovenes veinteaiieros que vieron
en la pandemia una oportunidad de
negocios con los examenes meédi-
cos a domicilio, partiendo por los
PCR. El éxito de la propuesta llegd
rapido y con ello su expansién, apo-
yada un afio tespués por un levanta-
miento de capital de US$ 17 millo-
nes. Pero luego la operacién se tornd
compleja, con caida en las ventas y
altos costos. Esto derivd en el ingreso
de Werner como CEQ en reemplazo del
cofundador Ian Lee, quien salié total -
mente de la gestion junto a otros dos
socios: Juan Pablo Zepeda y Alberto
Albagli (que se unio después). Solo An-
drés Kemeny sigue como CTO.

“La empresa nunca ha sido repta-
ble, ha quemado plata siempre (...);
la verdad es que nunca estuve a la
altura de la expectativa que habia

generado en los inversores”, afir-
ma Wermer, quien tomo el lideraz- =
go en octubre pasado con el fin de
hacer rentable la operacion y de
esa forma responder a los inver-
sionistas. A 10 meses de iniciar un
severo plan de ajuste, el abogado
argentino y MBA de Stanford dice
que ya hay avances significativos.
"Yo sabia que era una empresa
jue estaba con problemas Pero
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“ La empresa nunca ha
sido rentable, ha quemado
plata siempre”.

me encontré con una situacién mas critica de
la que habia anticipade”, agrega.

La reestructuracion fue definida por &l y su
equipo en tres etapas, dos de las cuales ya con-
cluyeron. La primera fue tomar control y hacer
cambios clave, sobre todo en la cultura y valo-
resde laempresa, de manera de reducir el "de-
rroche” innecesario de recursos, coma los via-
jes en business class, precisa Werner. La se-
gunda, anadle, fue enfocarse en el core del ne-

gocio, mejorar la gestion y

alcanzar la rentabilidad.

“Examedi teniaun foco muy

ancho y muy poco profun-
do”, dice.

En concreto, se eliminaron
prestaciones para centrarse

en las mas eficientes:
examenes de sangre a
domicilio, telemedici-
na y vacunas tanto
para B2B como para
B2C. Ademas, hubo
una fuerte reduccion
de gastos de adminis-
tracion y venta, por
ejemplo, con la reduc-

Mariano
Werner, CEO
de Examedi.
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" EL SEVERO AJUSTE DEL CEO DE EXAMEDI PARA SALVAR
UNA DE LAS STARTUPS "SIMBOLO" DE LA PANDEMIA

cion de personal de un 75%, sobre todo en
Chile. Hoy son 25 personas en México y sola
13 personas en Chile, También cerraron ciu-
dadles en el pafs y México. Hoy estan en las
regiones Metrapolitana, Valparaiso y Co-
quimbo, salienda, por ejemplo, de Valdivia y
Antofagasta, entre otras. En el exterior se
enfocaron en Ciudad de México y Monterrey.

Con tado esto, agrega Werner, han lograde
aumentar en 50% el margen bruto.

“Los inversionistas, gue estaban muy apd-
ticos porgue habia sido un caso bastante do-
loroso para ellos, ahora estdn mas entusias-
mados (...) les gusta lo que ven y tienen con-
fianza en el proceso gue estamos llevando
adelante, porgue la verdad es que los ndmeros
han sido muy alentaclores”, asequra.

Proximos pasos

En cuanto a lo que viene, el CEQ, dice que lo
mas proxime es enagosta, cuando se cambia-
ran de oficina a una de menor tamafio y de
menor costo, desde El Golf a Vitacura.

El reto para 2025 es alcanzar el mes veni-
dero la rentabilidad en México, mientras que
en Chile tienen previsto lograrlo a fines de afio,

En términocs de ventas, indica gue el creci-
miento quedard para 2026. Inicialmente, lo
habian previsto para este afio. pero dada la
cirugia mayor que han realizade en Examedi,
lameta fue aplazada. En todo caso, indica que
al menos han logrado mantener un nivel de
ventas similar a 2024, por lo que esperan ce-
rrar 2025 con mas de US$ 4 millones.

Dentro de los focos de crecimiento para
2026 estd el B2B. También fortalecer el peso
de México dado el tamafio de ese mercado.
Hoy este representa un tercio del total.
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