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RESUMEN

Desde la aprobacion y legalizacidén del uso de cannabis medicinal en Colombia en
el afio 2016, con el “objeto de crear un marco regulatorio que permita el acceso
seguro e informado al uso médico y cientifico del cannabis y sus derivados en el
territorio nacional colombiano” (Ley 1787, 2016. p.1), se generd un boom a nivel
nacional con actividades relacionadas a la plantacion, produccion, extraccion y
comercializacion de productos derivados de cannabis con fines medicinales,
apalancado por evidencias cientificas que demuestran los resultados benéficos
en cuanto al control y manejo de diferentes patologias con opciones terapéuticas
limitadas como la epilepsia refractaria, la esclerosis multiple, el sindrome de
emaciacion (caquexia) asociado al SIDA, el control del dolor en pacientes con
cancer y el manejo de nauseas asociadas a la quimioterapia, entre otras
(Ledezma-Morales et al., 2020). No obstante, debido a sus antecedentes
generados por un indebido uso, principalmente recreativo, enmarcado en
actividades ilegales al ser manejado como agente narcaético, lo que ha generado
una aversion tanto a nivel social, cultural, politico y religiosa, que opaca, de
manera, significativa los beneficios que esta puede tener a nivel medicinal. Por lo
cual, esta nueva industria de cannabis medicinal requiere multiples desarrollos en
investigacion clinica que validen sustancialmente a esta planta y sus derivados
como agentes beneficiosos con rangos terapéuticos para el control
sintomatologico de diversas enfermedades que afligen al ser humano. Este
trabajo se enfocara en crear un modelo de negocio que incentive la investigacion

cientifica del cannabis medicinal a nivel nacional.

Palabras clave: cannabis medicinal, modelo de negocios, investigacion clinica.



ABSTRACT

Since the approval and legalization of the use of medicinal cannabis in Colombia
in 2016, which "aims to create a regulatory framework that allows safe and
informed access to the medical and scientific use of cannabis and its derivatives
in the Colombian national territory"” (Law 1787, 2016. p.1), a boom was generated
at the national level with activities related to the planting, production, extraction
and commercialization of cannabis-derived products for medicinal purposes,
leveraged by scientific evidence demonstrating beneficial results by
symptomatologic control in different pathologies with limited therapeutic options
such as refractory epilepsy, multiple sclerosis, wasting syndrome (cachexia)
associated with AIDS, pain control in cancer patients and management of nausea
associated with chemotherapy, (Ledezma -Morales et al., 2020). However, due to
its history generated by improper use, mainly recreational, framed in illegal
activities when handled as a narcotic agent, lead to aversion at a social, cultural,
political, and religious level, overshadowing the benefits that it has when used as
medicinal agent. Therefore, this new medical cannabis industry requires multiple
developments in clinical research that can validate and support this plant and its
derivatives as beneficial agents with therapeutic ranges for the symptomatic
control of various human diseases. This work will focus on creating a business
model that encourages scientific research on medicinal cannabis at the national

level.

Keywords: medicinal cannabis, business model, clinical trials.



1. INTRODUCCION

El cannabis ha tenido uso que data de miles de anos atras, se ha descrito en registros
antiguos que el primer pais en hacer uso de las cualidades medicinales de esta planta
proviene desde el afio 4.000 A.C, en China, utilizandose para tratar dolor reumatico,
intestinal estrefimiento, trastornos del sistema reproductivo femenino, y malaria entre

otras patologias (Gonzalez Escobar & Valencia Londofio, 2018).

No obstante, en el pasado siglo, especialmente desde los afios 1911 y 1927, el
cannabis fue utilizado con otros propdsitos no medicinales, convirtiéndose en una
planta ilicita utilizada como narcdtico, lo que conllevé a la prohibicion del cannabis,
marihuana, en diferentes paises del mundo; esto obstaculizé su analisis y desarrollo
cientifico, especialmente en los Estados Unidos, lo que atenud6 el estudio sobre los
usos terapéuticos que esta planta tiene en distintas enfermedades que aquejan al ser
humano. Este uso informal e inadecuado generd un sinnumero de aberraciones de
tipo legal, politico, publico, social y cultural que entorpecieron los avances
investigativos como agente medicinal. No obstante, el doctor Raphael Mechoulam,
profesor de quimica organica y farmacia en la Universidad Hebrea de Jerusalén, junto
a sus colegas, pioneros en el estudio exhaustivo del cannabis, lograron identificar
hacia los afios 1963 y 1964 los principales componentes activos de esta planta y su
estructuracién (cannabidiol, CBD, y tetrahidrocannabinol, THC), lo que permitio,
posteriormente, la identificacion del sistema endocannabinoide presente en los seres
humanos (Arias Pérez, 2017; Gongora, 2019).

En los ultimos afos, se han podido identificar mas de 100 derivados del cannabis, sin
embargo, son el delta-9-tetrahidrocannabinol (THC) y el cannabidiol (CBD) los
principales, ya que estos pueden interactuar con los 2 tipos de receptores de
cannabinoides (CB1 y CB2) que se encuentran en el ser humano. El primero, CB1,
se encuentra a nivel del sistema nervioso central (cerebro) y periférico (nervios

periféricos), especialmente en las vias del sistema autonomo; el receptor CB2, se



encuentran a nivel neuronal y del sistema inmune, por lo cual el uso de cannabis

presenta beneficios para diferentes patologias (Ledezma-Morales et al., 2020).

El uso de cannabis con fines medicinales y cientificos fue avalado en la Convencion
Unica de Estupefacientes de 1961, con posterior ratificacion en el afio 1989 por las
Naciones Unidas. Lo anterior permitio la apertura al desarrollo cientifico y, de esta
manera, cambid su penalizacion y regulacion, inicialmente, en paises desarrollados
como Estados Unidos, Canada, Australia, Espafia, Alemania, ltalia y Holanda, entre
otros; estos paises aprobaron y regularon actividades relacionadas al cannabis y sus
derivados como sustancia medicinal (Calderon Vallejo et al., 2017; Hall, Wayne, et
al., 2019). Multiples estudios desarrollados a partir de estos cambios regulatorios, en
los que se han obtenido resultados positivos en cuanto uso de cannabis,
principalmente, con su derivado no psicoactivo cannabidiol (CBD), como sustancia
terapéutica para el manejo de nauseas secundarias a quimioterapias, trastornos
alimenticios como la anorexia en pacientes con Sindrome de Inmunodeficiencia
Adquirida (SIDA), dolor ocular secundario a glaucoma, estados de epilepsia
refractaria en donde los medicamentos convencionales presentan un bajo efecto, por
ende bajo control de convulsiones, trastornos de ansiedad, esclerosis multiple, e
inclusive se ha visto un efecto sedativo al inhibir la transmision de sefales nerviosas

asociadas al dolor, principalmente en pacientes con cancer (Anzola & Alvarez, 2019).

Arango (2020) asegura que el Instituto Nacional sobre el Abuso de Drogas, National
Institute on Drug Abuse (NIDA), en Estados Unidos, avala a la planta de cannabis
como agente que afecta positivamente al cerebro, ya que este organo tiene
concentraciones de mas de 11 cannabinoides capaces de influir en zonas de placer,
memoria, dolor, apetito, concentracion motriz. Adicionalmente, la agencia
estadounidense de alimentos y administracion de medicamentos, Food and Drug
Administration (FDA), ha aprobado el uso de medicamentos que contengan
cannabinoides, por sus efectos positivos en la salud.

En algunos paises del sur asiatico, Europa Occidental y Estados Unidos, debido a la
alta demanda del uso de esta planta, ha generado leyes que permiten los diferentes
tipos de actividades de manera regular y han facilitado la transaccion de esta planta



y sus derivados que van desde la produccién hasta la comercializacion. En los
Estados Unidos, la regulacion de la marihuana medicinal ya se encuentra aceptada
en mas de 35 estados, inclusive en estados como California, Colorado y Washington
han desarrollado leyes que permiten el uso de marihuana regulada con fines
recreativos, todo esto con el fin de regular su consumo y de manera indirecta
contrarrestar las actividades ilicitas provenientes de esta planta (Calderon Vallejo et
al., 2017; Hall et al., 2019; Arango et al., 2020)

En Ameérica, los primeros gobiernos que aprobaron el uso de cannabis con fines
medicinales y cientificas fueron Estados Unidos y Canada (1996, 1999), a ellos se
sumo Uruguay, quien fue el primer pais latinoamericano en legalizar el uso de
cannabis, tanto con fines medicinales como recreativos. (Calderdn Vallejo et al., 2017;
Arango et al., 2020).

Esto evidencia que hay una fuerte tendencia en a legalizar la produccion,
comercializacién y consumo de cannabis, principalmente con fines medicinales y
cientificos. El gobierno colombiano se unié a esta directriz y, entre los afios 2016-
2017, radicé multiples decretos y resoluciones enfocadas en la regulacion de las
actividades relacionadas a esta planta como el cultivo, produccién, importacion y
exportacion directamente para uso médico y cientifico (Calderén Vallejo et al., 2017,
Gonzalez Escobar & Valencia Londofio, 2018; Ledezma-Morales et al., 2020).

A partir de este estos nuevos estatutos establecidos por el gobierno colombiano se
ha dinamizado el mercado de cannabis con gran interés por entes privados a nivel
mundial en participar de esta nueva industria que marca una tendencia econémica
positiva, promulgando rendimientos superiores de mas de $1.400 millones de ddlares

(Gonzalez Escobar & Valencia Londorio, 2018).

Colombia presenta una ventaja comparativa en el mercado al tener una geografia
valiosa para la agroindustria, por situarse a nivel ecuatorial obteniendo privilegios en
cuanto a luz solar, rigueza hidrica que proporciona terrenos fértiles y que
adicionalmente condiciones climaticas constantes al no tener 4 estaciones climaticas
del afo, estas principales caracteristicas posicionan a nuestro pais como referente

para la produccién, exportacion y comercializacion de esta planta y sus derivados,



inclusive se proyecta que Colombia puede llegar a ser potencia mundial de cannabis
(Arango et al., 2020).

No obstante, esta nueva industria requiere de maduracion para asegurar el adecuado
control en cuanto a calidad del producto, adicionalmente agencias regulatorias a nivel
global como la FDA en EE.UU, y el INVIMA en Colombia, buscan mejorar la seguridad
y eficacia para el uso medicinal de esta sustancia a través de la realizacion de
rigurosos ensayos clinicos que involucren un numero significativo de personas que
permitan determinar los efectos del uso de cannabis (Riveros & Gonzalez-
Valenzuela, 2019; Anzola & Alvarez, 2019; Géngora, 2019).

Consecuentemente, Colombia presenta multiples retos dado los pasados
inconvenientes y perjuicios que tiene la sociedad frente al uso del cannabis, que
estigmatiza su uso, esto seguido de un cambio de cultura de los consumidores al
demostrar que el consumo de cannabis tipo medicinal produce multiples beneficios
en personas con enfermedades descritas; por lo tanto, es importante diferenciarlo de
un narcético y desarrollar adecuadas estrategias para la educacion, tanto a nivel de
agentes del sistema de salud como de las personas que puedan beneficiarse de este
producto, enfocados en mejorar la calidad de vida de personas con padecimientos
cronicos (Calderon Vallejo et al., 2017).

Este trabajo se enfoca en explorar un modelo de negocio bajo la metodologia de
CANVAS expuesta por Osterwalder y Pigneur (2013), que permita reconocer la
propuesta de valor relevante para los beneficiarios y clientes de una fundacién cuyo
objetivo es la investigacion del uso medicinal del cannabis. El modelo de negocio es
la base fundamental para definir una estrategia competitiva que le permita a la

fundacion sin animo de lucro encontrar su ruta hacia la sostenibilidad.



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Después de la aprobacién y legalizacién del cannabis medicinal en Colombia en el
afno 2016, con el “objeto de crear un marco regulatorio que permita el acceso seguro
e informado al uso médico y cientifico del cannabis y sus derivados en el territorio
nacional colombiano” (Ley 1787, 2016. p.1), se ha generado un boom a nivel nacional
en cuanto a las actividades relacionadas a la plantacion, produccion, extraccion y
comercializacion de productos derivados de cannabis para fines medicinales, que
presenta multiples beneficios en cuanto al control y manejo sintomatologico de
diferentes patologias con tratamientos limitados como la epilepsia refractaria, la
esclerosis multiple, el sindrome de emaciacion (caquexia) asociado al SIDA, el control
del dolor en pacientes con cancer y el manejo de nauseas asociadas con tratamientos

de quimioterapia (Ledezma-Morales et al., 2020).

En este contexto, y con una industria de cannabis medicinal en crecimiento, es
necesario desarrollar multiples actividades y avances cientificos que afiancen a esta
planta y sus derivados medicinales como agentes terapéuticos aptos para el control
y manejo sintomatolégico de diversas enfermedades, siempre y cuando estos
productos sean regulados y su uso principalmente medicinal, soportado por
evidencias en investigacion clinica que permitan el desarrollo y uso de nuevos
productos, logrando cambiar indirectamente el estigma que esta planta tiene en la
sociedad.

Con lo anterior, el propdsito de este trabajo es disefiar un modelo de negocio que
permita la creacion de una fundacion sin animo de lucro a través de la identificacion
de elementos sustanciales para la elaboracion de un modelo de negocio congruente
y consistente a las necesidades del mercado, por lo cual se inicia con la construccion
de un marco conceptual que define conceptos de modelos de negocios llegando a un
lenguaje comun que clarifique y unifique los diferentes términos presentes,
posteriormente se describen las principales tendencias para la creacion de un modelo
de negocios que permita enfocarnos en el desarrollo para la construccion y entrega

de valor a través de pautas otorgadas por Osterwalder con el modelo CANVAS.



Asimismo, se puntualiza en temas fundamentales de la creacion de la propuesta de
valor para finalmente analizar los conceptos centrales y unificar en la creacién de un
modelo de negocio pertinente para una organizacién enfocada en la investigacion

clinica de cannabis medicinal en Colombia, como objetivo principal.



3. JUSTIFICACION

Existe la necesidad de promover el uso de cannabis medicinal como agente
terapéutico asociado al control sintomatologico de diferentes patologias; sin embargo,
su consumo debe ser validado a través de estudios clinicos que promuevan el uso de
productos medicinales a base de cannabinoides y que, adicionalmente, ayuden a
cambiar la mala percepcion que se tiene de esta planta a nivel nacional. Por tanto, se
sugiere establecer una fundacién sin animo de lucro que desarrolle programas de
investigacion cientifica y contenidos sobre el uso de cannabis medicinal para el
manejo de los multiples sintomas en diversas patologias en las cuales se ha visto
que el uso de esta planta con fines medicinales presenta efectos favorables. El fin
es promover su uso a traveés de la educacion y concientizacion de los trabajadores de
la salud sobre los beneficios del cannabis medicinal, de igual manera apoyar al
Gobierno Nacional y las entidades privadas productoras de productos medicinales
con cannabis a nivel nacional o internacional, su crecimiento a través de la inversion
en la investigacion cientifica. Este aporte ayudaria en la expansion de la produccion
de cannabis medicinal a nivel nacional con finalidades terapéuticas, promoviendo el
crecimiento econdmico y, de cierta manera, controlando el uso de diferentes
medicamentos que requieren de estricta supervision y control como los opioides,

utilizados para manejo de dolor.



4. OBJETIVOS
Objetivo general:

Desarrollar un modelo de negocio para la creacién una fundacién sin animo de lucro

enfocada en la investigacion clinica de cannabis medicinal en Colombia

Objetivos especificos:

e Disenar la propuesta de valor con base en la metodologia de Alexander
Osterwalder y Pigneur (2015).

e Analizar mega tendencias del mercado de cannabis medicinal para identificar

riesgos y oportunidades para la fundacion.

e |dentificar la l6gica de creacion, entrega y captura de valor de la fundacion para el
desarrollo de investigacion clinica de cannabis medicinal, segun el lienzo de

modelo de negocios de Osterwalder y colaboradores (2013).



5. MARCO CONCEPTUAL

5.1REVISION DE LA LITERATURA

Para contestar la pregunta fundamental de este trabajo ¢ Cual seria el modelo de
negocio pertinente para una fundacién sin animo de lucro enfocada en la
investigacion clinica de cannabis medicinal en Colombia?, en primer lugar, se llevo
a cabo una revision de literatura en bases de datos académicas como Web of
Science y Scopus. Ademas, se consultdo en Google Scholar, con el fin de obtener

mayor informacion relevante a este trabajo.

Para la busqueda de la bibliografia se utilizaron tres plataformas de bases de
datos de la siguiente manera: Scopus: buscando las siguientes palabras "medical
cannabis" AND "business model"; Web of Science: en donde se realizé la
busqueda de la literatura con el uso de las palabras claves “Medical cannabis”
AND “clinical trials”, con un resultado de 65 articulos; de estos, se seleccionaron
los articulos de los ultimos 5 afios, iniciando desde el afio 2017 al 2021, de aqui
se obtuvo un total de 53 resultados. Posteriormente, se seleccionaron articulos de
revision, articulos o capitulos de libros en idioma inglés, lo que arrojé un resultado
total de 40 publicaciones analizadas. Finalmente, se escogieron articulos con la
siguiente logica: 5 ultimos articulos publicados, 5 articulos con mayores citaciones
y 5 articulos al azar con mas de 10 citaciones, todos estos provenientes de esta
plataforma y sus diferentes ayudas para el analisis y escogencia de los articulos

restantes mencionados.

Y, finalmente, con el buscador académico de google se buscaron las mismas
palabras clave: "medical cannabis" AND "business model". De esta busqueda se
encontré un dominio enfocado en el desarrollo de modelos de negocio de la planta
de cannabis, con el siguiente link: https://cannabusinessplans.com/.

Posteriormente se realizé el analisis de la informacion pertinente con el fin de ser

utilizada para el desarrollo en el marco tedrico del presente trabajo.



5.2 MARCO DE ANALISIS

Con el fin de responder la pregunta de investigacién y alcanzar los objetivos
propuestos se disefio un marco de analisis que ayuda a la profundizacion de los
conceptos esenciales para este trabajo, como: estrategia de negocio, modelo de
negocio, tipos de modelo de negocio, analisis de la industria con macro

tendencias, analisis de las 5 fuerzas de la industria.

5.2.1 Estrategia de negocio

Para hablar de estrategia es importante mencionar a Michael Porter, quien el afio
1996 promulga la estrategia del negocio como un diferenciador o ventaja
competitiva que puede presentar determinada empresa, a partir de esta entregar
valor a los clientes y el mercado. Esta estrategia debe diferenciarse claramente
con las actividades operativas, ya que estas son las tareas necesarias que se

necesitan llevar a cabo para entregar el valor prometido por la empresa.

A partir de este tiempo, se entiende que los mercados y tecnologias son dinamicas
que exponen la verdadera sostenibilidad de la ventaja competitiva de una
empresa. Por lo cual, bajo esta presion, con el fin de mejorar la productividad, la
calidad y la velocidad, se requiere que los directivos de estas opten por utilizar
herramientas como Total Quality Management (TQM), benchmarking vy
reingenieria que de cierta manera han producido mejoras en cuestiones
operativas, sin embargo, estas actividades no han sido adecuadamente reflejadas
en una rentabilidad sostenible de la empresa. Es por esto que un enfoque general
en busca de mejorar todos los frentes de una empresa puede llevar a que esta se
aleje de las posiciones competitivas viables presentes en cada empresa. Con este
argumento, Michael Porter afirma que un rendimiento superior enfocado con una
eficacia operativa de la empresa no es suficiente para poder diferenciarse en el
mercado, ya que estas técnicas pueden ser faciles de imitar por otro competidor,
a diferencia de la verdadera esencia de la estrategia que se refiere a lograr una



posicion que sea unica y valiosa y asociada con actividades dificiles de igualar
(Porter, 1996).

Importante recalcar que la efectividad operacional no es estrategia, aunque esta
sea necesaria y esencial para entregar un resultado diferenciador y superior. El
diferenciar estos dos conceptos, estrategia y efectividad operacional, se puede
lograr al enfocar adecuadamente los recursos y actividades para que sean
direccionados con los objetivos propuestos por la estrategia empresarial La
estrategia empresarial se basa en realizar actividades unicas que puedan crear
valor tanto al cliente como a la misma empresa, de esta manera lograr otorgar de
manera eficiente el producto o servicio pactado por la empresa. Es determinante
escoger adecuadamente cuales seran las acciones diferenciales que se van a
realizar, con el fin de que estas sean distintivas y lleven a una posicion estratégica

competitiva y diferencial empresarial (Porter, 1996).

Una posicion estratégica empresarial puede desarrollarse de tres distintas
fuentes, no excluyentes entre si. La primera se denomina posicionamiento,
basada en variedad de actividades que producen un subset del producto o
servicio. La segunda se denomina posicion, basada en las necesidades del
cliente, la cual se relaciona con solventar necesidades en los segmentos del
consumidor. La tercera se denomina posicién, basada en el acceso, aqui la
geografia juega un papel importante, ya que esta fuente se enfoca en los
segmentos del consumidor, aquellos que pueden acceder de maneras diferentes
al servicio o producto ofrecido por la empresa (Porter, 1996).

Por ultimo, es importante recalcar que en la estrategia de una empresa se necesita
de un enfoque primordial de cual es su proposito empresarial, ya que con esta se
sigue un solo trayecto que enfoque las actividades primordiales de la empresa,
por lo cual requiere de "trade-offs”, y de esta manera lograr la eficiencia del
producto, entregando los recursos y esfuerzos necesarios para crear esa

propuesta de valor diferencial (Porter, 1996).

Numerosos autores afirman que la estrategia empresarial es la nocion del Modelo

de Negocio, en otras palabras, se refiere al cdbmo opera una empresa y crea valor



para sus partes interesadas. Este concepto provee similitud a la estrategia, por lo
cual separar estos dos conceptos es vital. Por un lado, un modelo de negocio se
refiere a la l6gica de la empresa, la forma en que opera y como crea valor para
sus partes interesadas, el conjunto de actividades que solventan una necesidad a
un determinado mercado, de cierta manera, se puede afirmar que es el reflejo de
la estrategia que una empresa acciona. Por otro lado, estrategia es la eleccion del
modelo de negocio a través del cual la empresa competira en el mercado, seria el
como esta empresa entrega el valor diferencial pactado hacia los clientes. Por
ultimo, conocer qué tacticas son las opciones que se utilizan para recrear una
estrategia, se encuentran en virtud al modelo de negocio seleccionado
(Casadesus-Masanell et al., 2010).

En los ultimos anos, las empresas han aprendido a analizar su entorno competitivo
con el fin de lograr definir su posicion competitiva, y a partir de esta poder
desarrollar actividades competitivas y corporativas que sean de ventaja en el
mercado en el que se esta actuando. Asi mismo, estas empresas han logrado
mejor entendimiento a los desafios y amenazas que se presentan en un mercado
global, poco regulado y con una tecnologia disruptiva, logrando mantener su
ventaja competitiva, Hoy en dia las empresas que han aprovechado estos
desafios y amenazas como oportunidades son quienes han tenido un rapido y
mejor crecimiento tras realizar cambios sustanciales estructurales de sus modelos
de negocio a través de la innovacion de ellos, para de esta manera seguir el
cambio presentes en el mercado y el mundo (Casadesus-Masanell et al., 2010).

5.2.2 Modelo de negocio
Para muchos autores, incluyendo a Teece (2010), confirman que un modelo de
negocio es la descripcion del disefio o arquitectura de los mecanismos de
creacion, entrega y captura de valor que utiliza una empresa con el fin de ofrecer
valor a los clientes a través de un servicio y/o producto adquirido, de esta manera
generando ganancias a la empresa. En otras palabras, un modelo de negocio
busca satisfacer las necesidades del mercado a través de la creacién de un



servicio o producto proveniente del desarrollo de una hipétesis generada por la
empresa para solventar esa necesidad que el cliente presenta, estructurando un
plan adecuado para la entrega de valor a través de un servicio o producto que sea

canjeado por un pago que permita rentabilidad empresarial.

En términos generales, se puede expresar que un modelo de negocio es la
manifestacion de una idea, la cual es puesta en practica al servicio a un mercado
con un publico objetivo, quienes presentan una necesidad, problema, o hay una
oportunidad que no ha sido explorada o resuelta y que se puede explotar o
resolver a través de un sistema de procesos que buscan solventar o mejorar esta
necesidad del mercado y que se encuentran dispuestas a pagar por un producto
0 servicio que sea valioso para ellos y de la misma manera generar valor y

utilidades para la compainiia (Teece, 2010).

En el texto publicado en el afio 2010, por Ramon Casadesus-Masanell y Joan
Enric Ricart, afirman que la nocién del Modelo de Negocio es la "logica de la
empresa", como Opera y crea valor a sus clientes o mercado. Es importante
conocer, separar y relacionar dos conceptos basicos: modelo de negocio y
estrategia. Un modelo de negocio es la estructura completa de la empresa para
poder otorgar valor a las personas interesadas; por otro lado, la estrategia es la
serie de objetivos, actividades que se realizan para llegar a ese cliente. Se puede
afirmar que un modelo de negocio es un reflejo de la estrategia realizada por la
firma, sin embargo, la estrategia no representa un modelo de negocio. En
situaciones competitivas simples, tanto el modelo de negocio como la estrategia
van de la mano, lo que hace que sea dificil separar las dos nociones. No obstante,
los conceptos de estrategia y modelo de negocio son diferentes, especialmente
cuando hay contingencias importantes en las que debe basarse una estrategia

bien disefiada.

Los modelos de negocio pueden explicar como funcionan las empresas, sus
clientes y el valor que le otorga a estos, quienes estan dispuestos a asumir un
costo para adquirirlo, por lo cual estos modelos también deben abarcar temas de

cdmo una organizacion gana dinero para ser rentable, en otras palabras, describir



cual es ese proceso de captura parte de este valor econdmico como beneficio
(Casadesus-Masanell et al., 2010).

Adicionalmente, es importante conocer que el modelo de negocio debe
representar el contenido, la estructura y el tipo de gobierno presente en las
transacciones disefiadas para la creacion de valor a través de la explotacion de
diversas oportunidades de negocio presente en un mercado. El contenido del
modelo de negocio hace referencia a la transaccion de una mercancia, producto,
servicio, o informacién que es de valor para los clientes, por lo que es importante
conocer cuales son los recursos y capacidades requeridos para su produccion. La
estructura hace referencia a como se encuentra organizada la empresa, las partes
que participan, sus vinculos y la manera de operar. Por ultimo, la gobernanza
refleja la forma en la cual los recursos son controlados, es la menara en que los
flujos de informacién, recursos y mercancias son administrados por las partes
pertinentes, su forma legal de organizacion y el tipo de incentivos que tienen los

participantes en este gobierno empresarial (Casadesus-Masanell et al., 2010).

5.2.3 Tipos de Modelo de negocio

En la actualidad se encuentra variedad en la literatura referente a modelo de
negocio, sin embargo, este trabajo se enfocara en tres tipos de modelo de negocio
con el fin de elegir el de mayor conveniencia para nuestro objetivo principal,
desarrollar un modelo de negocio para la creacién de una fundacion sin animo de

lucro enfocada en la investigacion clinica de cannabis medicinal en Colombia.

Osterwalder et al (2013), revolucionaron esta tematica al presentar un modelo
denominado Lienzo de Modelo de Negocio (Model Business Canvas), estos
autores promueven diferentes tipos de guias practicas innovadoras enfocadas en
la creacion de modelo de negocio. Adicionalmente, han presentado en el mercado
guias practicas para personas que desean cambiar el status quo de los antiguos
modelos de negocios, enfocadas en las necesidades cambiantes del mercado y



en entregar una adecuada propuesta de valor, a través de la publicacién Business
Model Canvas, Business Model Generation, Testing Business Ideas, The Invicible

Company, Value Proposition Design,

El lienzo de modelo Negocio CANVAS esta compuesto por 9 médulos que pueden
ser utilizados, tanto para la creacién como para la restructuracion e innovacion de
modelos de negocio nuevos o existentes. Esta herramienta permite ser
desarrollada de manera conjunta con multiples individuos con diferentes
capacidades, experiencias y habilidades, quienes comprenden de manera
profunda al cliente teniendo en cuenta su entorno, rutinas, preocupaciones,
necesidades y aspiraciones, por ende, entender los factores internos y externos
asociados (Osterwalder et al., 2015)

Los modelos de negocio son disefiados y aplicados en entornos y situaciones
distintas, poseen un conocimiento profundo del entorno tanto interno a nivel
empresarial, como externo, que incluye factores macroeconémicos, politica,
tenencias del mercado, etc.; permitira concebir modelos de negocio fuertes y
competitivos, inclusive, poder moldear y transformarlo dependiendo de las
necesidades especificas del cliente y la empresa, de esta manera lograr
establecer nuevos estandares en el sector. Este conocimiento permitira evaluar
con mayor precision las direcciones que podria tomar la empresa para captar y
otorgar una adecuada propuesta de valor al cliente (Osterwalder et al., 2015).

A continuacion, se representan los bloques y su descripcién, asi como sus

caracteristicas mas importantes para este trabajo.



Tabla 1. Bloques del modelo de negocio CANVAS propuesto por Osterwalder y
colaboradores

Bloque Descripcion
Segmentos de Confirma hacia quién va dirigida esta propuesta de valor, cual es el
mercado segmento de individuos y clientes que obtendran la propuesta de

valor de la empresa. Un modelo de negocio requiere orientacién
determinada a los segmentos o nichos del mercado para atender sus
necesidades especificas, y lograr otorgar una propuesta de valor
congruente. Adicionalmente, es vital para el negocio desarrollar

canales de distribucién y las relaciones con los clientes.

Propuesta de valor Describe los productos y/o servicios que ofrecen valor al segmento
de clientes. Es el objetivo principal que tiene la empresa enfocado
en solucionar los problemas y satisfacer las necesidades de los

clientes, entre estas actividades se encuentran:

e Mejorar el desempefio: el incrementar el desempefio de un
producto o servicio, forma tradicional para crear valor a los
clientes, por ejemplo, en el sector de la tecnologia con el
continuo mejoramiento de sus productos en diferentes
aspectos como el disefio, capacidad, procesamiento,
interfaz, etc. No obstante, este mejoramiento no siempre
conlleva a un aumento directamente proporcional con la
demanda.

e Novedad: describe las nuevas propuestas de valor que
ofrecen diferentes empresas, un novedoso producto o
servicio previamente no concebido por el cliente y/o
mercado, generando una nueva industria.

¢ Disefo: cambios en disefio del producto o servicio, con el
fin de lograr sobresalir y diferenciarse de su competidor,

como es el caso de la industria tecnoldgica y moda.

Canales Aqui se representa y se describe como una compaiia comunica,
distribuye y alcanza a su cliente objetivo. Estos canales pueden ser
directos, como la fuerza de ventas, o indirectos, como las tiendas de

terceros quienes se encargan de ofrecer la propuesta de valor.




Relaciones con

clientes

Especifican cudles son las relaciones que se van a desarrollar con

segmento-cliente, pueden ser de la siguiente manera:

e Asistencia personal: donde la interaccion humana es vital,
en esta el cliente puede obtener ayuda personal con un
representante real durante el proceso de venta o postventa.

o Asistencia personalizada: caracterizada por tener un
representante dedicado a un solo cliente, con el fin de tener
una relacion mas intima enfocada en el largo plazo, por lo
que requiere de tiempo para conocer a profundidad al
cliente, por ejemplo, la banca privada de servicios.

o Autoservicio: en este la interaccion con el cliente es muy
limitada, y es este el encargado de proveer y solventar sus

propias necesidades, por ejemplo, los supermercados.

Fuentes de ingresos

Describe cuales serian las fuentes de ingreso de esta empresa. En
este se confirma el monto econémico que los clientes estarian
dispuestos a pagar por la propuesta de valor de la empresa
(productos y/o servicios). Aqui se abarcan temas como forma de
pago, planes, promociones, cupones, etc. Algunos ejemplos de

estas fuentes son:

e Pago por uso: es la fuente mas usada por un servicio en
particular, entre mayor sea el uso del producto/servicio,
mayor sera el monto econémico que el cliente tenga que
pagar. Por ejemplo, la industria hotelera.

e Cuota de suscripcion: los beneficios que ofrece la empresa
a través de la propuesta de valor son adquiridos posterior a
la adquisicién de un plan de suscripcion. Por ejemplo, los

gimnasios.

Recursos clave

Enfatiza cuales son esos recursos clave necesarios para crear,
ofrecer y proporcionar la propuesta de valor pactada, pueden ser
recursos fisicos, intelectuales, recursos humanos propios de la
empresa o prestados por un tercero, quien sera un aliado importante
para el desarrollo de la propuesta de valor.




Actividades clave Este apartado va a resumir cuales son las actividades primordiales
que permitiran la entrega de la propuesta de valor al cliente. Son
actividades como la produccién o fabricacién del producto/servicio
con sus actividades relacionadas como el disefio: por otro lado, se
encuentra la solucién de problemas, redes o plataformas, todas
necesarias para la propuesta de valor.

Asociaciones clave Representa cuales son las relaciones vitales que debe tener una
empresa para poder lograr la creacién de la propuesta de valor,
como asociaciones con proveedores clave, quienes tienen el
recurso necesario. Se pueden distinguir 4 tipos de asociaciones: 1.
Alianzas estratégicas entre no competidores; 2. Alianza de
cooperacion entre competidores; 3. Asociaciones para la creacion
de un proyecto conjunto, Co-creacion; 4. Alianza tipo Comprador-

vendedor con el fin de asegurar suministros confiables.

Ejemplos de asociaciones clave son optimizaciéon y economia de
escala, reduccion del riesgo e incertidumbre, adquisicion de un

recurso o actividad particular.

Estructura de costos  Describe todos los costos en los que podria incurrir el modelo de
negocio durante su operacion. Estos costos pueden ser calculados
facilmente una vez se concrete los recursos claves, actividades

claves, y asociaciones clave.

Fuente: elaboracion propia con base en Osterwalder et al. (2013)

La representacidon grafica de estos nueve bloques se presenta de la siguiente
manera, que se denomina lienzo de modelo de negocio CANVAS.



Figura 1. Lienzo del modelo de negocio - CANVAS
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Fuente: Generacion de Modelo de Negocios (Osterwalder et al, 2013)

El segundo modelo de negocio esta expuesto por Gassmann et al (2014), quienes
crean el denominado St. Gallen Business Model Navigator, que promueve el
desarrollo de modelos de negocio a través de la innovacién en la estructuracion
de un modelo de negocio ya existente en una empresa. Con esta aproximacion
se incluyen pensamientos criticos a factores del entorno externo de la empresa,
claves para desarrollar modelos de negocio innovadores exitosos. Este modelo
de negocios ayuda a las empresas a enfocarse en la carrera por ventajas
competitivas y comparativas del futuro, desarrollando modelos de negocio
competitivos en un mercado que cada vez es mas global, y con tecnologias
disruptivas. Las empresas deben identificar la oportunidad y dar paso a la
innovacion en modelos de negocio que permitan mantenerse en continuo cambio,

a la par con el mercado.

Para describir los modelos de negocio, St. Gallen Business Model Navigator hace

referencia a cuatro dimensiones que ayudan a la conceptualizacién e innovacion



de un modelo de negocio, entre los cuales se encuentran: el quién, el qué, el como

y el valor.

El Quién, primera dimension, hace referencia un grupo de personas o
individuos a quienes se les ofrece el producto o servicio. Por lo tanto, debe
responder a la pregunta ;Quién es el cliente?, con el fin de poder definir y
segmentar adecuadamente el mercado, factor clave que se encuentra
asociado al éxito o fracaso de una empresa. El identificar al cliente objetivo
es fundamental como una dimensién central para el disefio de un nuevo
modelo de negocio (Gassmann et al., 2014).

El Qué, la segunda dimension, describe lo que se le ofrece al cliente
objetivo, se enfoca en entregar lo que valora el cliente, comunmente
denominada como la entrega de la propuesta de valor, visto con vision
holistica serian el paquete de productos y servicios que ofrece una empresa
que son de valor para el cliente (Gassmann et al., 2014).

El Coémo, tercera dimension, define la construccion y distribucion de la
propuesta de valor, por lo cual es importante que una empresa domine los
procesos Yy atribuciones y actividades necesarias en esta dimension, al
mismo tiempo es vital conocer los recursos y las capacidades presentes en
cada empresa con el fin de conocer sus limites y diferencias competitivas
que sean enfocadas claramente en la entrega de la propuesta de valor
(Gassmann et al., 2014).

El valor, cuarta dimension, referencia cdémo el modelo de negocio es
rentable y financieramente viable, esta dimension explica como va a ser el
modelo financiero, de la misma manera, la estructura de costes y los
mecanismos de ingresos asociados, todo esto con el fin de poder
comprender la rentabilidad del negocio (Gassmann et al., 2014).



Figura 2. Modelo Triangulo Magico
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Con estas dimensiones centrales entendidas, St. Gallen Business Model
Navigator facilita mas de 55 patrones de modelos de negocios y alternativas afines
al modelo de negocio de la empresa que se esta gestionando (Gassmann et al.,
2014).

Finalmente, el tercer tipo de modelo de negocio esta fundado por Baden-Fuller et
al (2017), quienes crean una herramienta llamada Business Model Zoo, que
identifica cuatro vias elementales de un modelo de negocio cruciales para su
desarrollo o propuesta de valor, que se pueden enfocar en el producto, soluciones,
emparejamiento, o multidireccional. Cada una de estas describe un modelo ideal
en la forma como una empresa podria interactuar con su cliente, y a partir de esta
ofrecer valor y lograr monetizar el resultado ofrecido. Desde esta exploracion, se
selecciona la mas afin para la creacion y estructuracion del modelo de negocio de

la empresa (Baden-Fuller et al., 2017).

e Modelo de negocio del Producto: Esta via se enfoca en concretar un modelo

de negocio con una relacion con el cliente de tipo transaccional diadica, en



donde el producto o servicio puede ser disefiado y entregado sin interacciones

previas con el cliente.

Figura 3. Modelo de negocio del producto
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Modelo de negocio de soluciones: con este se busca tener una relacion diadica
donde el producto o servicio solamente se puede ofrecer después de haber
tenido interacciones previas con el cliente, y a partir de estas disefiar y entregar

valor al cliente.

Figura 4. Modelo de negocio de soluciones
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Fuente: (Baden-Fuller et al.,2017)

Modelo de negocio de emparejamiento: esta modalidad que se basa en
identificar dos 0 mas grupos de clientes, para posteriormente emparejarlos y

reunirlos en su mercado.

Figura 5. Modelo de negocio de emparejamiento
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e Modelo Negocio multidireccional: aqui se identifican dos o mas grupos de
clientes diferentes, posteriormente después de interactuar con cada uno de
estos, poder disefiar y entregar sus bienes o servicios de una manera que

conecte a las dos partes.

Figura 6. Modelo de negocio multidireccional
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Estas cuatro vias del modelo de negocio pueden competir y/o colaborar entre si
dependiendo de las necesidades que tenga el cliente. No obstante, como lo
mencionado, es importante que la empresa tenga un conocimiento sobre el
producto o servicio que se quiere llevar al mercado, con el fin de dar lugar al uso

del modelo adecuado para la empresa (Baden-Fuller et al.,2017).

Con esta contextualizacion, después de conocer y validar a cada autor con sus
respectivos modelos de negocio, utilizaremos el descrito por el Osterwalder y
Pigneur (2013), ya que este nos permite desarrollar de manera mas clara y simple
el disefio del modelo de negocio que requiere esta fundacion, a partir de este
entender los principales participantes, conocer sus perfiles, trabajos, frustraciones
y necesidades, de manera que permitan crear y configurar la propuesta de valor
y a partir de esta disefiar el modelo de negocio utilizando el lienzo CANVAS.



5.2.4 Lienzo de la propuesta de valor con base en metodologia de Alexander
Osterwalder y Pigneur (2015).

Una vez escogido el tipo de modelo de negocio pertinente para el objetivo general
planteado en este trabajo, el foco estuvo en el desarrollo de un modelo de negocio
para la creacion de una fundacion sin animo de lucro enfocada en la investigacion
clinica de cannabis medicinal en Colombia, es importante conocer la definicién de
Propuesta de Valor, concepto clave para la construccion acertada de nuestro
modelo.

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2015) con su libro Value proposition design hacen
referencia a la propuesta de valor como el principal resultado que los clientes
esperan para solucionar una frustracion, necesidad, tarea, que adicionalmente

produzca beneficios visibles y tangibles que permitan su gestion.

Para la creacidn de la propuesta de valor se requiere del desarrollo de 2
dimensiones primordiales: Quién y Qué. La primera dimension, Quién, hace
referencia al publico al cual va a ser dirigida la propuesta de valor, por lo que
conocer bien este individuo es crucial para la adecuada entrega de valor. La
segunda, Qué, describe cual es el bien que se ofrece al publico objetivo, que es
de valor para este cliente. Estas dos dimensiones en conjunto se denominan como
la propuesta de valor; de manera holistica se puede referenciar como el paquete
de productos y servicios de una empresa que son de valor para el cliente
(Osterwalder et al., 2015).

Estas dos dimensiones son complementarias con el Lienzo de modelo de negocio

(CANVAS) expuesto por Osterwalder et al, el cual se desarrollara en este trabajo.



Figura 7. Lienzo de la propuesta de valor
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Fuente: Disefiando la propuesta de valor (Osterwalder et al, 2015)

5.2.5 Analisis de megatendencias de la industria.

Este analisis es una herramienta que permite la gestion de la empresa,
desarrollado por Michael Porter desde el afio 1947 y es aun utilizado en la
actualidad. Estas 5 fuerzas ayudan a definir la rentabilidad empresarial a través
del conocimiento de la competencia con el fin de maximizar recursos y con un

objetivo principal de superar la competencia (Porter, 2008).

Este analisis inicia entendiendo cual es la vision que tiene la empresa frente al
producto o servicio que desea entregar al mercado, con el fin de disefar la
estrategia necesaria que se enfoque a cumplir esta vision. Los cinco factores que
entran en juego son los siguientes: 1. Clientes (poder de negociacion de los
clientes); 2. Competencia en el mercado (rivalidad entre empresas); 3. Nuevos
entrantes (amenaza de los nuevos actores al mercado); 4. Proveedores (Poder de
negociacion de los proveedores); 5. Sustitutos (amenaza de productos sustitutos)
(Porter, 2008).

e Los clientes tienen un poder de negociacion fuerte que afecta el

rendimiento de la empresa de manera directa, ya que la empresa se crea



para satisfacer a este cliente, por lo cual, si no hay ese individuo, la
empresa no tendra un futuro claro. Si un mercado tiene pocos clientes,
corre el riesgo de estos clientes tomen las decisiones respecto al precio,
calidad y o tipo de servicio que deseen obtener del mercado. Esta situacion
resulta en una amenaza para la empresa al contar con un margen reducido

para la ejecucion de sus actividades comerciales.

La competencia es muy importante que exista, ya que con estos actores se
puede obtener diferentes beneficios que dependen de la adecuada
gerencia de la empresa, el tener rivales permite continuar evolucionando y
tomar decisiones que puedan diferenciarse de estos competidores en
diferentes areas como el marketing, calidad del producto, costos,
asociaciones estratégicas, etc., todas estas enfocadas en otorgar un valor

afnadido al cliente.

Los proveedores tienen un poder de negociacion similar al cliente, ya que
estos pueden tener recursos que sean de mayor valor y atraccion para las
empresas, por lo que en situaciones en donde los recursos de estos
proveedores son pocos 0 son recursos valiosos, estos actores son quienes
tomaran las decisiones en cuanto a precios, pedidos, recursos, etc., por
ende, menor poder de negociacion. De igual manera, sin proveedores que
suplan esa materia prima necesaria para forjar un producto o servicio, la
propuesta de valor ofrecida por la empresa tendra dificultades en su futuro,

por ende, la rentabilidad y viabilidad de la organizacién también.

La entrada de nuevos actores al mercado hace que el margen de actuar de
una empresa tenga mayores limitaciones, por ende, disminucion de la
participacion del mercado en el que se encuentre la organizacion. Cuando
estos nuevos actores logran entrar al mercado o industria, su presencia
puede amenazar el posicionamiento que una organizacién pueda tener. No
obstante, existen barreras de entrada a estos nuevos actores que
obstruyen su ingreso, como lo es la economia de escalas, diferenciacion

del producto, inversiones de capital, barreras de tipo legal, etc.



e Los productos sustitutos, son esos productos que pueden sustituir un bien
o propuesta de valor ofrecido por una empresa, estos sustitutos pueden
generar dificultades ya que su similitud puede llevar a estrategias con
disminucién de precio, que puede poner en riesgo la rentabilidad
empresarial por pérdida de clientes a causa de esta caracteristica.

El analisis de la industria permite caracterizar el mercado, conocer quién es la
figura economica dominante en la industria, de igual manera determinar las
fuerzas competitivas operantes dentro de esta industria, quiénes son los
principales impulsores de cambio y sus impactos, de esta manera poder
establecer factores claves determinantes del éxito empresarial en términos de
rentabilidad (Porter, 2008).

Cuando se realiza este analisis de la industria es importante conocer la cadena
de valor que esta tiene con sus competidores, reconocer las actividades que
realizan cada uno de ellos, asi como también su participacion en el mercado, sus
proveedores de materias primas desde inicio hasta final del servicio o producto
que llega a manos del usuario o consumidor final. Con este analisis se puede
identificar cuales areas de esta cadena de valor se pueden desarrollar de manera
diferente y eficiente, en otras palabras, desarrollar una ventaja competitiva, es un
punto crucial para una empresa desglosar las actividades de la cadena de valor
para tomar de decisiones estratégicas cruciales frente al mercado, y lograr
posicionar a la empresa frente a sus clientes, proveedores y competidores, de
igual manera, tomar decisiones de posibles integraciones, trade-offs, etc., (Porter,
2008).



Figura 8. Las 5 Fuerzas del Mercado
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Porter (2008), promulga que existen 6 barreras principales para la entrada a un

determinado mercado:

1)

2)

3)

La primera hace referencia a la economia de escalas, expresada
principalmente por las grandes compafias que logran niveles de
produccion macro a diferencia de empresas pequenas o recientes. Con
esta estrategia, permite que estas grandes empresas puedan reducir sus
costos, convirtiéndose en una ventaja competitiva.

La segunda, se enfoca en la diferenciacion de productos, esta se logra
cuando se consigue posicionar el producto de manera eficaz en el
mercado, tras ofrecer un bien con un valor diferente, por lo que tanto los
competidores como sustitutos, tendran dificultades para igualar e inclusive
adelantar al lider.

La tercera, se enfoca en las inversiones de capital, una dificultad para
empresas que requieren la inversion de sumas significativas de dinero con
el fin de poder entrar y competir en determinado mercado. Una desventaja

presente es referente al tema de costos, los cuales pueden ser un aliado



cuando otras empresas no pueden imitar el precio del producto o servicio
que ya se esta ofreciendo en el mercado, por lo cual, si estas nuevas
empresas tienen unos costos mas elevados, deben adecuarse y tratar de
llegar a niveles de produccion con costos competitivos, poco rentable para
estas nuevas empresas.

4) El cuarto, se basa en el acceso a los canales de distribucion, las empresas
ya establecidas en un mercado son aquellas que cuentan con mas
facilidades para hacer llegar el bien ofrecido a sus clientes, una barrera
sustancial para los nuevos competidores que necesitan determinado canal
para otorgar su bien.

5) El quinto, hace referencia a los nuevos competidores, quienes deben
comenzar a negociar con los distribuidores con el fin de llevar su bien a
disposicion de sus clientes. Esto puede inducir a los nuevos participantes
a reducir sus costos o aumentar la calidad, lo que puede resultar en
desventajas para empresas que ya se encuentren establecidas en el
mercado.

6) El sexto, referencia la politica gubernamental. Las politicas de los
Gobiernos pueden poner barreras a la entrada de nuevos participantes a
los mercados a través de legislaciones, esto hace que la llegada de nuevos
actores sea dificil, por ende, poco atractiva para estos agentes quienes

desean entrar a competir en determinado mercado.

Con esta recopilacion de informacion y conceptos, esenciales para el desarrollo
de objetivos expuestos en este trabajo, enfocados en la creacidén de la propuesta
de valor de una fundacion sin animo de lucro, con miras al desarrollo de estudios
clinicos con cannabis medicinal, entendiendo la Iégica del mapa de valor, lienzo
de la propuesta de valor, modelo de negocios y mega tendencias del mercado que
soporten el desarrollo de este trabajo y que adicionalmente sean referentes para
continuar con el trabajo de campo que valide estos conceptos y creaciones

realizadas previamente.



DISENO METODOLOGICO

Para responder la pregunta generadora de este trabajo de investigacion, ¢ Cual
seria el modelo de negocio pertinente para una fundacion sin animo de lucro
enfocada en la investigacion clinica de cannabis medicinal en Colombia?,
proponiéndose como objetivo general desarrollar un modelo de negocio para la
creacion de una entidad enfocada en la investigacion clinica de cannabis

medicinal en Colombia, se detallaron los siguientes objetivos especificos:

1) Disefar la propuesta de valor con base en la metodologia de Alexander
Osterwalder y Pigneur (2015).

2) Analizar mega tendencias del mercado del cannabis medicinal para
identificar riesgos y oportunidades de esta industria.

3) ldentificar la l6gica de creacion, entrega y captura del valor de la fundacién
de investigacion clinica, segun el lienzo de modelo de negocios de
Ostelwalder y Pigneur (2013).

En este contexto, se aplicaron los conceptos, herramientas y los modelos
expuestos en el apartado referente al marco conceptual, enfocados en el analisis
de la fundacion, utilizando diferentes técnicas analiticas de tipo cualitativo.

6.1 Disefio del lienzo de la propuesta de valor y modelo de negocio CANVAS

Para crear un modelo de negocio para una fundacién enfocada en el desarrollo
de estudios clinicos con cannabis medicinal se utilizaron las herramientas
presentadas en el marco conceptual. Los datos analizados provenian tanto de la
revision documental como de las entrevistas realizadas. Para cada uno de los
actores de la cadena de la industria se realizé un lienzo de propuesta de valor,
con el propdsito de construir, finalmente, una propuesta de valor para la fundacién.



(ver figura 9). Inicialmente, se construyeron los lienzos basados en la revision de
literatura, revision documental de la industria y entrevistas de la etapa de
exploracion y focalizacion. Posteriormente, se validaron los lienzos construidos
con cada uno de los actores en las entrevistas de la etapa de profundizacion, tal

como se describe mas adelante.

Figura 9. Lienzo de la propuesta de valor de la Fundacion - Pacientes
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En la figura 9 se observa el perfil de los pacientes en el lado derecho y el mapa
de valor en el izquierdo. En el perfil de los pacientes, se destacan tres principales
trabajos: cuidar su salud, consultar al médico, y tomar medicamentos prescritos.
Las principales frustraciones relacionadas con estos trabajos y que se
evidenciaron en los datos analizados son: No control de sintomas, pocos
medicamentos disponibles para tratar su sintomatologia, y presentar efectos

adversos a los medicamentos que utiliza para el control de su enfermedad. Por el



contrario, las alegrias de estos pacientes son: sentirse sano sin ninguna limitacion,
tomar medicamentos naturales, y tener diferentes opciones para el manejo de su
enfermedad. En el mapa de valor, en el bloque de los productos y/o servicios
ofrecidos por las productoras de cannabis (farmacéuticas) a este paciente se
encuentran: medicamentos naturales de concentraciones estandarizadas con
cannabis medicinal en presentaciones diferentes como pastillas blandas,
mililitros/miligramos (gotas, para administracion via oral), y soluciones para
micronebulizaciones (para administracion via inhalatoria); dentro de aliviadores de
frustracion se encuentran: medicamentos naturales de cannabis medicinal,
medicamentos tolerables con pocos efectos adversos, disponibilidad de nuevos
medicamentos que incluyen cannabis medicinal para el manejo de sintomatologia.
Por ultimo, los creadores de alegria se encuentran: medicamentos naturales con

dosificacion estandarizados de cannabis medicinal, disponibles al publico.

Figura 10. Lienzo de la propuesta de valor de la Fundacion — Personal de la
salud/Médicos
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Al analizar al personal de salud, especialmente médicos, se encuentran que sus
principales trabajos o tareas son: atender pacientes, prescribir medicamentos,
obtener informacion cientifica. Las principales frustraciones asociadas a estos
trabajos, son: no control de los sintomas presentes en la enfermedad de su
paciente, tener que prescribir medicamentos de control, no tener adecuada
informacion cientifica, presentar dificultad para el acceso de medicamentos. Por
el contrario, sus alegrias se reflejan en: control de la enfermedad incluyendo
sintomas de sus pacientes, poder prescribir medicamentos seguros y eficaces
para el tratamiento, y tener diferentes tipos de tratamientos para ofrecer a sus
pacientes. Cuando nos referirnos a los productos y/o servicios ofrecidos por la
fundacibn a este meédico se encuentran: medicamentos naturales de
concentraciones estandarizadas con cannabis medicinal en presentaciones
diferentes como pastillas blandas, mililitros/miligramos (gotas, para administracion
via oral), y soluciones para micronebulizaciones (para administracion via
inhalatoria), importante confirmar que la fundacién actua como intermediario de
estos medicamentos que provienen de la industria farmacéutica; entrenamiento
sobre el uso, beneficio y efectos adversos de medicamentos con cannabis
medicinal, acceso a informacion cientifica sobre el cannabis medicinal. Dentro de
aliviadores de frustracion se encuentran: desarrollo de medicamentos naturales a
base de cannabis medicinal, acceso a informacion cientifica enfocada en los
efectos del cannabis medicinal en el manejo de sintomatologias, disponibilidad de
medicamentos derivados de cannabis medicinal. Finalmente, los creadores de
alegria se encuentran: desarrollo de nuevos medicamentos con cannabis
medicinal, disponibilidad de nuevas terapias con base en cannabis medicinal, y
adquisiciéon de conocimiento cientifico sobre los efectos de los derivados del

cannabis medicinal.



Figura 11. Lienzo de la propuesta de valor de la Fundacion — Industria
Farmacéutica
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Fuente: elaboracion propia con base en (Osterwalder et al, 2015)

Por ultimo, el lienzo de propuesta de valor enfocado en la industria farmacéutica
productora de cannabis medicinal refleja que sus tres principales trabajos son:
Desarrollar medicamentos seguros y efectivos, aprobar medicamentos en
agencias regulatorias territoriales, INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos), y distribucion de medicamentos a farmacias
autorizadas. Las principales frustraciones evidenciadas al realizar estos trabajos
son: tener barreras de regulacion y legislacion de cannabis medicinal a nivel
nacional (Colombia), limitacién de informacion cientifica de cannabis medicinal, y
que se presenten efectos adversos a los medicamentos no estandarizados de
cannabis medicinal. Por el contrario, las alegrias para este tipo de farmacéuticas
son: Aceptacion por el publico a nuevos productos referentes al cannabis
medicinal, desarrollar nuevos medicamentos que sean seguros y eficaces con
cannabis medicinal, y ser lider del mercado de cannabis medicinal. En cuanto a
los productos y/o servicios ofrecidos por la fundacion a esta industria serian:
medicamentos naturales de concentraciones estandarizadas con cannabis

medicinal en  presentaciones diferentes como pastillas  blandas,



mililitros/miligramos (gotas, para administracion via oral), y soluciones para
micronebulizaciones (para administracion via inhalatoria), desarrollo de protocolos
de investigacidon, acceso a médicos y centros de investigacion, y desarrollo de
informacion cientifica a través de estos estudios clinicos de cannabis medicinal.
Dentro de aliviadores de frustracion se encuentran: desarrollo de estudios clinicos,
soporte cientifico para la aprobacion de nuevos medicamentos frente a INVIMA, y
la estandarizacién de medicamentos con base en cannabis medicinal. Por ultimo,
los creadores de alegria se encuentran: captacion de pacientes afines al consumo
de cannabis medicinal, desarrollo de nuevos medicamentos estandarizados y
concentraciones fijas de cannabis medicinal, y aumento en la prescripcion de
medicamentos derivados de cannabinoides con fines medicinales.

Finalmente, este trabajo se enfocara en la industria farmacéutica como principal
actor por lo cual se construyé un modelo de negocio para la fundacion enfocado
en atender la industria farmacéutica productora de cannabis medicinal como el
obtenido como resultado inicial expuesto en la siguiente representacion grafica,

figura 12.

Figura 12. Modelo de Negocio enfocado a la Industria Farmacéutica productora
de cannabis medicinal — vista completa (imagen A) y desglosada (imagenes B, C,
D, E).
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Este modelo de negocio, enfocado hacia la industria farmacéutica productora de
cannabis medicinal, representada en el bloque del cliente-segmento, tiene una
propuesta de valor que se desarroll6 con ayuda del formato “Ad-Lib” expuesto en
el libro Disefiando la propuesta de Valor de reza asi:

Nuestra asesoria especializada para el desarrollo de medicamentos
estandarizados de cannabis medicinal que ayudan a las Farmacéuticas
productoras de cannabis que quieren desarrollar productos estandarizados a base
de cannabis medicinal que quieren para reducir barreras para las aprobaciones
de cannabis medicinal a nivel nacional y aumentar el consumo de medicamentos

a base de cannabis medicinal (Osterwalder et al, 2015).

Dentro del bloque de relacion con el cliente, esta fundacion tendra una relacion
personalizada y de co-creacion con estas empresas. Los canales a través de los
cuales llegara al cliente, son: Por plataformas virtuales principalmente pagina web,
a través del Voz a Voz, y por B2B. Las principales actividades que la fundacion
realizara para la industria farmacéutica, seran: Desarrollo de protocolos de
investigacion que incluyen la investigacion clinica per se, estandarizacion de
medicamentos derivados de cannabis medicinal; analisis de la informacion

obtenida a través de la realizacion de los estudios clinicos; asesoria,



entrenamiento y acompafiamiento para las actividades referentes al cannabis
medicinal. Dentro de los recursos principales estan: Plataformas virtuales, pagina
web, sitios de investigacidn, plataformas de investigacion, meédicos (incluyendo
los médicos investigadores), estadisticos. Los principales aliados son:
asociaciones de meédicos, asociaciones de pacientes, agencias regulatorias,
INVIMA, farmaceéuticas productoras de cannabis medicinal, y el Gobierno
nacional. En la estructura de costos se encuentran: las podlizas para médicos y
pacientes, las plataformas digitales, el desarrollo de estudios clinicos, personas
quienes realizan las asesorias y/o acompafamientos. Finalmente, los ingresos de
esta fundacion se obtendrian a través del desarrollo de protocolos de
investigacion, desarrollo de nuevos medicamentos estandarizados con cannabis
medicinal, desarrollo de informacion cientifica, asesoria y acompanamiento a las

empresas farmaceéuticas y las capacitaciones.

6.2 Analisis del entorno de la industria de cannabis medicinal.

Para el analisis de esta industria se realizé una revision de la literatura académica
y revision documental sobre el uso del cannabis medicinal en el mundo, lo que
permitié identificar tres grandes megatendencias: 1) Incremento de actividades
relacionadas con cannabis; 2) aprobacién de leyes que permiten el uso de
cannabis como agente medicinal; 3) mayor aprobacion por personal de salud y
por el publico general al uso de cannabis medicinal.

Estas megatendencias ofrecen oportunidades a la fundacion como: Desarrollo de
medicamentos estandarizados de cannabis medicinal, desarrollo de investigacion
clinica de cannabis medicinal, y capacitaciones sobre el beneficio del cannabis
medicinal tanto para personal de salud como publico general. También posibles
amenazas como: inadecuado uso del cannabis medicinal, falta de conocimiento
de los beneficios del cannabis, y barreras administrativas que dificulten el acceso
a estos medicamentos derivados de cannabinoides. Sin embargo, este analisis
deja claro que el negocio de cannabis medicinal es prometedor.



Con este contexto se puede visualizar que el cannabis tiene amplio espectro para
su uso, tanto medicinal para ser manejado como coadyuvante enfocado en el
control de sintomatologia, como para lo industrial, por su gran estructura que
permite al cannabis ser usado para diferentes areas, adicional, es una planta que
al ser natural genera pocos efectos dafiinos a nivel ecologico. No obstante, el
cultivo, produccion, procesamiento y demas actividades referentes al cannabis se
encuentran regulados en nuestro territorio con el fin de que estas sean actividades

licitas y desarrollen efectos positivos, incluyendo el uso como medicamento.

En este analisis es importante entender que la propuesta de valor ofrecida por la
fundacidon no se encuentra presente en el mercado, por lo que no tendria un
competidor directo. No obstante, las mismas empresas productoras de cannabis
medicinal pueden jugar un papel crucial en todos los aspectos, ya que son ellas
quienes presentan los insumos para el principal desarrollo de las actividades de

la fundacion.

Por otro lado, en el mercado se encuentran un sinnumero de diferentes
organizaciones intermediarias que se encargan de la realizacién de estudios
clinicos en Colombia, no obstante, hasta la fecha no se encontré alguno
estrictamente enfocado en el analisis, estandarizacion y desarrollo de protocolos

de investigacion.

6.3 Identificar la l6gica de creacion, entrega y captura del valor

Para lograr validar la creacion, entrega y captura de valor de la fundacion enfocada
en la investigacion clinica, primero se realizé recoleccion de datos a través de

entrevistas y consulta de fuentes primarias y secundarias.



Las entrevistas realizadas fueron enfocadas en los criterios de seleccion de los

participantes, quienes juegan un papel primordial dentro de la industria de

cannabis medicinal, entre los cuales se encuentran: 1. Pacientes; 2. Médicos; 3.

Industria farmacéutica, estos se representan en la siguiente tabla:

Tabla 2. Criterios de seleccién para entrevistas

Criterio

Caracteristicas

Diversidad de

roles

Pacientes con enfermedades afines al uso de cannabis
medicinal, personal médico de diferentes especialidades
prescriptores de medicamentos, industria farmacéutica

productora de cannabis medicinal en Colombia.

Zona geografica

Bogota, Medellin, Estados Unidos

Fuente: elaboracién propia

Tabla 3. Caracteristicas de participantes para entrevistas

Participantes

Caracteristicas

Pacientes

Pacientes con sintomatologia afines al uso de cannabis
medicinal para su tratamiento en las principales
patologias como lo son: Dolor, Nauseas/Vomito,
Trastorno del suefio, Trastorno de ansiedad, Trastorno de
estrés postraumatico, anorexia/caquexia, epilepsia
refractaria. Con patologias con diagndstico superior a 6

meses.

Médicos

Personal médico tratante de diferentes especialidades

con facultades prescriptivas y profesionalmente activos




Industria

farmacéutica

Industria Farmacéutica que produzca cannabis medicinal

dentro de su portafolio de operaciones. Adicionalmente,

que tenga aprobaciones reguladas por entes regulatorios

a nivel nacional.

Fuente: elaboracién propia

6.3.1 Disefio de preguntas para la validacion de Lienzo de la propuesta de valor.

En este paso, se realizd la validacion de lienzo de la propuesta de valor de la

fundacién a través de entrevistas a los actores principales de este trabajo. La

creacion de preguntas se enfoca en obtener informacion relevante, teniendo en

cuenta la relacion entre los objetivos propuestos por esta investigacion, con

asociacion a las teorias y conceptos validados en la literatura, enfocados a su

analisis. Estas preguntas claves usadas como herramientas para validacion del

lienzo de la propuesta de valor que permita finalmente la creacion de un modelo

de negocio CANVAS, que posibiliten llegar al logro de los objetivos planteados y

conclusiones finales del trabajo. Estas preguntas se representan en la siguiente

tabla.

Tabla 4. Creacion de preguntas

Objetivo Conceptos Herramientas de Preguntas
especifico 1 analisis
Disefar la Estrategia, modelo de Revisiéon documental. 1. ;Qué valor

propuesta de negocio y propuesta

valor con base de valor
en la
metodologia de

Alexander

esta

Entrevistas a los tres

actores principales de

(Pacientes, médicos e

industria 2.

diferencial espera

de la fundacion?

¢,A qué sector y/o

segmento van a




Osterwalder vy

industria farmacéutica

estar enfocados

Pigneur (2015). productores de los productos o
cannabis medicinal) los servicios de la
fundacion?

3. ¢Cual es la
principal
competencia que
ofrece la
fundacion?

Objetivo Conceptos Herramientas de Preguntas
especifico 2 analisis
Analizar mega  Analisis de Revision documental, 1. ;Como ve el

tendencias del tendencias en el blogs, revistas, noticias desarrollo de
mercado de mercado de de cannabis medicinal y cannabis
cannabis cannabis medicinal bases de datos: medicinal en
medicinal para tendencias, habitos de Colombia?
identificar consumo). .
_ 2. ¢Como cree que
riesgos y i ) )
. Entrevistas a pacientes, se puede mejorar
oportunidades o i . o
meédicos e industria el conocimiento
para la L .
farmacéutica de cannabis
fundacion. -
medicinal?

3. ¢Como ve Ila
creacion de una
fundacion que
permita el estudio
de cannabis
medicinal?

Objetivo Conceptos Herramientas de Preguntas
especifico 3 analisis

Identificar la Mapa de Valor, Entrevistasapacientes, 1. ;Cuales son los
I6gica de lienzo de la médicos e industria principales
creacion, propuestade valory  farmacéutica trabajos como:




entrega y
captura de valor
de la fundacién
para el
desarrollo de
investigacion
clinica de
cannabis
medicinal,
segun el lienzo
de modelo de
negocios de
Osterwalder vy
Pigneur (2013).

lienzo del

de negocio

modelo

Pacientes,
Médicos,
Industria
Farmacéutica
productora de
cannabis
medicinal,
tienen?

¢, Cuales son las
principales
frustraciones
que tienen
como: Paciente,
Médico,
Industria
Farmacéutica
productora de
cannabis
medicinal?

¢, Cuales son las
principales
alegrias que
tienen como:
Paciente,
Médico,
Industria
Farmacéutica
productora de
cannabis
medicinal?

¢, Cree que una
fundacion le
traeria

beneficios?

Fuente: elaboracién propia



6.4 RECOLECCION DE DATOS

Para continuar con el analisis de este trabajo y con lo expuesto anteriormente, se

realizaron entrevistas a los tres actores primordiales para este trabajo en el sector

de la industria de cannabis medicinal, incluyen informacion que permite validar el

lienzo de la propuesta de valor representado para cada uno de estos grupos,

entendiendo sus caracteristicas, roles y entidades a las que representaban para

industrias farmacéuticas.

En la siguiente tabla se presenta informacion detallada de las caracteristicas mas

relevantes de los entrevistados, adicionalmente estas entrevistas reflejan la

evidencia del trabajo de recoleccion de datos.

Tabla 5. Caracteristicas de los entrevistados y de las entrevistas

Entrevistado Rol Fecha Duracion Modalidad
(minutos)
Pacientes Pacientes 4 de febrero de 25:21 Plataforma
2022 Virtual via
TEAMs
Paciente Pacientes 7 de febrero de 26:09 Plataforma
2022 Virtual via
TEAMs
Paciente Pacientes 7 de febrero de 33:42 Plataforma
2022 Virtual via
TEAMs
Personal de salud Médico especialista 9 de febrero 23:31 Plataforma

de 2022

Virtual via
TEAMs




Personal de salud Médico especialista 9 de febrero 23:31 Plataforma
de 2022 Virtual via
TEAMs
Personal de salud Médico especialista 10 de febrero 18:41 Plataforma
de 2022 Virtual via
TEAMs
Personal de salud Médico especialista 14 de febrero 54:47 Plataforma
de 2022 Virtual via
TEAMs
Industria Farmacéutica  Representante 11 de febrero 32:58 Plataforma
Khiron de 2022 Virtual via
TEAMs
Industria Farmacéutica  Representante 16 de febrero 49:19 Plataforma

Clever Leaves

de 2022

Virtual via
TEAMs

Fuente: elaboracién propia

Esta recoleccion de datos permite la clasificacion de cada actor entrevistado,

entender el rol que juega en la industria del cannabis medicinal, caracteristicas y

demas aspectos que seran evaluados adecuadamente en la seccion de analisis

de datos.



7. TRABAJO DE CAMPO

7.1 Contexto de la Investigacion.

El trabajo de campo esta dividido por fases, iniciando por la etapa de exploracion
enfocada en la revision documental de la industria del cannabis medicinal, a partir
de la cual se logré identificar los tres principales actores (Paciente, Médicos, e
Industria farmacéutica productora de cannabis medicinal). Posteriormente, se
continua con la creacion del lienzo de la propuesta de valor y modelo de negocio
tipo CANVAS para dar un acercamiento inicial a la propuesta de valor de esa
fundacién. Finalmente, a través de una serie de entrevistas a los tres actores
fundamentales de esta industria, con la finalidad de lograr validar el lienzo de la
propuesta de valor y revaluar el modelo de negocio realizado en primera instancia
de manera empirica, se logra proporcionar una propuesta de valor afin a las

necesidades del mercado.

7.2 Analisis de datos.

La informacién obtenida por medio de las entrevistas virtuales a estos tres actores,
permite analizar las caracteristicas de cada uno de ellos, de igual manera entender

su perspectiva sobre el cannabis medicinal.

Tabla 6. Caracterizacion de entrevistados de pacientes, y perspectiva de cannabis
medicinal.

Preguntas de Paciente 1 Paciente 2 Paciente 3

caracterizacion

Edad (afios) 39 afios 37 afos 34 afios




Sexo Femenino Femenino Femenino

Estrato 4 5 3

Escolaridad Maestria Especializacion Especializacion

Diagnéstico Taquicardia Artritis Reumatoide Discopatia cervical y

clinico supraventricular lumbar con
paroxistica y radiculopatia c4-c5-c6
ansiedad y displacia de caderas

Tiempo de > 18 afos > 12 afos > 1 afio

diagnostico

Sintomas  mas Palpitaciones, Dolor en manos, dolor Dolor en

frecuentes. taquicardia, en articulaciébn sacro- extremidades
sudoracién de iliaca. superiores.
manos y ansiedad.

Tratamiento para Medicamentos Metrotexate, Opioides,

control de naturales como Hidrocortisona, AINES Acetaminofén con

sintomas esencias, aceites o cafeina,
medicamentos Metocarbamol,
homeopaticos AINES* vy terapias
como el Neuroxan fisicas.

Eventos No “Si, malestar general, “Sindrome de

adversos a fotofobia, alopecia y abstinencia a opioides

tratamiento gastritis con AINES*” y gastritis”

convencional

Tratamiento con No No No

cannabis

medicinal previo

Causas de uso o ‘“No he \visto “Nunca me lo han “Los médicos no me

no uso de necesidad” ofrecido como lo han prescrito, me lo

cannabis alternativa” recomiendan las

medicinal fisioterapeutas”




Disposicién al uso "Depende, antes "Primero indago con el  "Cuando uno sufre de

de cannabis quisiera mas médico qué eventos dolor crénico, uno

medicinal informacion secundarios y si no es  busca cualquier clase
sobre los nada grave me lo tomo"  de alternativas, lo que
posibles efectos busca es controlar el
adversos y la dolor"

manera en cémo,
se toma, y en qué

presentacion

viene"
Aceptacién de "Lo primero "Primero indago con el "Si me ayuda a
prescripcion de queria investigar médico qué eventos controlar el dolor sin
cannabis la verdad el secundarios y si no es  problema"
medicinal por cannabis nada grave me lo tomo"
médico tratante medicinal, como "Espero que este

pues cuando no medicamento me quite

conozco algo me el dolor".

gusta  buscarlo
asi me lo receté
el médico, para
tener mayor

informacién para

tomar la
decision".
*AINES: Antinflamatorios No esteroideos Fuente: elaboracién propia

Tabla 7. Caracterizacion de entrevistados de personal de la salud, y perspectiva
de cannabis medicinal.

Preguntas de Médico 1 Médico 2 Medico 3 Medico 4

caracterizacion

Especialidad Psiquiatria Medicina de Medicinadedolory Anestesiologia y
emergencias y cuidados paliativos manejo de dolor

urgencias




Experiencia > 10 afios > 10 afos > 4 afios > 8 afios

profesional (afios)

Uso de cannabis "Si, para "Desde mi "En ocasiones, "Tengo que

medicinal control de punto de vista mas enfocadas al aprender esta
sintomas de emergencias manejo del dolor herramienta para
como no usamos cronico no utilizar en manejo
ansiedad, cannabis oncolégico y dolor de sintomas en
alteraciones medicinal, mas cronico pacientes con
del suefio, bien damos oncoldgico" manejo paliativo";
trastorno de tratamiento "Manejo
estrés para efectos pacientes con
postraumatico adversos que dolor de todo tipo,

se dan con uso
inadecuado de

cannabis”

cronico,
neuropatico,
cancerigeno, no

cancerigeno"

Fuente: elaboracién propia

Tabla 8. Caracterizacion de entrevistados

representantes de

industria

farmacéutica productora de cannabis medicinal, y perspectiva de cannabis

medicinal.

Preguntas de

caracterizacion

Industria farmacéutica 1

Industria farmacéutica 2

Empresa representante

Khiron

Clever Leaves

Tiempo establecido en

Colombia

como

productor de cannabis

> 5 afios

> 6 afnos

medicinal.
Uso de cannabis "Si, para control de sintomas como "Desde mipunto de vista de
medicinal ansiedad, alteraciones del suefio, emergencias no usamos

trastorno de estrés postraumatico”

bien

cannabis medicinal,

damos

mas

tratamiento

para efectos adversos que




se dan con uso inadecuado

de cannabis"

Publico dirigido

"Nuestro modelo esta dirigido a

médicos y pacientes"

"Nuestro modelo de negocio

es B2B, trabajamos con

nuestros clientes para
desarrollar los productos

que soliciten"
Producto final con "Férmulas magistrales que es lo que "Depende de lo que el
cannabis medicinal, actualmente la regulacibn en cliente busca, hay un dosier
presentacion Colombia permite, con diferentes de productos finales de
concentraciones de CBD/THC" cannabis medicinal que
depende de la solicitud en
concentraciones y
presentaciones del cliente"
Estructura cientifica "Actualmente no tenemos estudios "Tenemos un area de
enfocada en desarrollo clinicos realizados, tenemos en desarrollo de producto,
de cannabis medicinal nuestra estructura un director desarrollo de métodos,
con estudios clinicos cientifico, con data de mas de 15.000 validan, incluyendo

pacientes con adecuado manejo";
"Tenemos data demografica y otra
70% de

pacientes son mujeres, el 80% es

informacion como el
dolor cronico, 25% salud mental y el

resto son ofras patologias, el

promedio de edad es 51 afos, con

promedio de éxito de 85%"

estabilidades del producto
con cannabis que depende
de las regulaciones de
"La

mayoria de la data que

diferentes  paises";

tenemos corresponde a
pacientes que han tenido
acceso a nuestros
productos en Colombia,
también tenemos en otros
clientes por fuera validando
la seguridad y eficacia, pero
actualmente no estamos
participando en  ningun

estudio clinico"




Estandarizacion de "Nosotros trabajamos en hacer “Es hacia donde deberia

medicamentos con nuestros productos de manera moverse la industria,
cannabis medicinal segura, vamos hasta donde Ila nosotros tenemos
regulacion del mercado nos permite"; estandarizadas las
"Aunque en Colombia somos producciones, las
pioneros, se requiere mas desarrollo” formulaciones, las

especificaciones, la parte
del médico de las
dosificaciones no  nos
concentramos

directamente”

Fuente: elaboracion propia

8. RESULTADOS

Una vez efectuadas estas entrevistas, se procedio al analisis de las respuestas
de cada entrevistado, enfocadas en realizar la validacion del lienzo de la
propuesta de valor establecido previamente. Los resultados de este analisis se
representan a continuacion, tabla 9.

Tabla 9. Testimonio clave de entrevistados sobre el lienzo de la propuesta de valor
de la Fundacién.

Lienzo de la Individuo o Testimonio
propuesta de representante
valor
Paciente 1 No refiere cambios a las actividades previamente

expuestas en el lienzo de la propuesta de valor
(Fig. 9).

Paciente 2 No refiere cambios a las actividades previamente

Trabajos

expuestas en el lienzo de la propuesta de valor
(Fig. 9).




Paciente 3

“Acudir a terapias y realizar pausas activas”.

Médico 1

"Se necesita hacer trabajo en cannabis medicinal
desde el principio desde pregrado";

"Entrenamiento al publico en general".

Médico 2

"Ensenar a los pacientes para que sepan qué tipo
de efectos puede presentar, para que no ingrese
al servicio de urgencias"; "Manejar las

expectativas del paciente".

Médico 3

"Clasificacion del estadio de la enfermedad del
paciente para aclarar expectativas"; "Concretar

expectativas del paciente".

Médico 4

"Aprender del cannabis medicinal"; "Educar no
solamente a médicos y personal de salud, también
a pacientes y familiares para estandarizar
conceptos y expectativas"; "Aprender quiénes son
los actores principales, sus funciones y
actividades para el cannabis medicinal’;
"Desmitificar la informacion que tienen del
cannabis"; "Aterrizar las expectativas del paciente
y la familia sobre el uso y beneficios del cannabis

en el manejo de su enfermedad”.

Industria 1 (Khiron)

"Nuestras formulaciones magistrales estan
aprobadas con el INVIMA".

Industria 2 (Clever

Leaves)

"Transformar esa imagen que tiene Colombia
alrededor de una sustancia controlada que es tan
negativa, a una positiva que ayude a la calidad de

vida del paciente"; "Farmacovigilancia".

Frustraciones

Paciente 1

"Lo principal es no poder controlar los sintomas y
también el presentar efectos adversos, aunque no
he tenido, eso si podria llegar a ser un problema,
también si no esta disponible, o si no puedo

adquirir el medicamento seria un problema”.




Paciente 2

“Los médicos no ofrecen todas las alternativas
para tratar los sintomas" "desconocen esas

alternativas para manejo".

Paciente 3

"No volvi a hacer mis actividades rutinarias de
antes"; "Tener Dolor es sentirse acabado"; "El
dolor te da cambios de animo"; "En el sistema de
salud no te dan alternativas de tratamiento";
"Acceso y autorizaciones de Entidades
Prestadoras de Salud".

Médico 1

"La gente tiene expectativas distorsionadas del
cannabis medicinal"; "Estandarizar cannabis
medicinal es dificil"; "se necesita un producto que
sea puro"; "Cada persona tiene una respuesta

idiosincratica referencia al cannabis medicinal".

Médico 2

"El manejo con cannabis medicinal es
idiosincratico, depende de cada persona"; "No
deberia ser una traba el acceso y prescripcion
libre"; "En Colombia en urgencias no se formula en
ningun momento"; "Tener trabas administrativas

para la formulacién de cannabis medicinal".

Médico 3

"Que llegue un paciente en un estadio muy
avanzado cuando se hubiese podido realizar
varias cosas"; “Tenga expectativas
sobrevaloradas con el manejo, especialmente
manejo de dolor"; "Desconocimiento de estos
medicamentos por parte de varios médicos de

manera general".

Médico 4

"Los inversionistas quieren su retorno de inversién
de manera rapida con poco interés en el desarrollo
de estudios clinicos"; "Estigmatizacién que tiene el
cannabis en el publico por su historia"; "conflicto
de interés entre productores, industria de cannabis
medicinal e inversionistas"; "No hay
reglamentaciones para incentivos a personal de

salud"; "Férmulas magistrales no tienen respaldo




cientifico y si lo hay donde esta la evidencia";
"Miedo de las instituciones universitarias a realizar
investigacion con cannabis"; "Medicamentos

magistrales costosos y con dificil acceso por EPS".

Industria 1 (Khiron)

"Barreras administrativas"; "Mucha
desinformacion del publico general y profesionales
de la salud"; "Todavia se encuentran en el
mercado muchos productos ilegales de cannabis

medicinal".

Industria 2 (Clever

Leaves)

"Limitacion a la informacion cientifica y clinica de
cannabis medicinal"; "asuntos exdgenos, con la
nueva resolucion de incluir esto en sistema de
salud, puede no tener adherencia en EPS"
"Competencia en el mercado con sustancias

ilegales"; "Dificil acceso en el territorio rural".

Paciente 1

No cambios a actividades previamente expuestas

en el lienzo de la propuesta de valor inicial (Fig. 9).

Paciente 2

"Tener no sintomas, y poder tener actividad fisica
sin  dolor"; "Tener informacion de los
medicamentos”; "Tener medicamentos efectivos
con pocos eventos adversos que se puedan usar

de manera prolongada".

Paciente 3

Alegrias

"Poder volver a realizar las actividades que antes
realizaba"; "Poder realizar mis hobbies sin
problema"; "Buscar una alternativa mas natural y

poco comercial”.

Médico 1

"Alternativas diferentes a sintomatologias";

"Ayudar al bienestar del paciente como el suefio".

Médico 2

"Ayuda a disminuir el uso de otros medicamentos
como morfina, hidrocodona, hay gente que le sirve
el cannabis medicinal maravillosamente";

"Prescribir medicamentos con cannabis medicinal




que sean cubiertos por las respectivas

aseguradoras".

Médico 3 "Tener un techo terapéutico siempre con el fin de
llegar a esas expectativas pactadas con el
paciente"; "Control de la sintomatologia".

Médico 4 "Utilizar el cannabis como un coadyuvante en el

manejo sintomatolégico de un paciente"; "Apoyo
por el gobierno nacional para la produccion y uso
de cannabis medicinal"; "Los cannabinoides
ayudan a reducir la dosis del consumo de
opioides"; "Impactar en la calidad de vida de los
pacientes con el uso de cannabinoides pero
principalmente en las enfermedades que se tiene

evidencias".

Industria 1 (Khiron)

"Tengan adecuados efectos de sus
medicamentos"; "Regulaciones que ayuden al

acceso de cannabis medicinal”.

Industria 2 (Clever
Leaves)

"Se mejore la calidad de vida de los pacientes”;
"Generar valor para los

accionistas/inversionistas".

Fuente: elaboracién propia

Con base a la informacidén expuesta y teniendo como referencia los diferentes

conceptos presentados en el marco conceptual, la recoleccion de datos a través

de las entrevistas, y el conocimiento adquirido en estos estudios de maestria, se

elaboraron los nuevos lienzos de la propuesta de valor y del modelo de negocio

enfocados en la creacion de la fundacion.

Con fines académicos este nuevo lienzo de la propuesta de valor se dirige

principalmente hacia la industria farmacéutica, con el fin de cumplir los requisitos

de presentacién de la maestria, no obstante, cabe resaltar la oportunidad que con

este trabajo sea posible continuar el desarrollo y validacién de nuevos lienzos de



la propuesta de valor y modelos de negocios enfocados hacia los otros
participantes de esta industria, pacientes y personal de la salud (médicos).

8.1 Nuevos lienzos para la fundacion enfocados a la industria farmacéutica.

A través de esta validacion se evidencié que diferentes aspectos cobraron mayor
relevancia en algunas actividades, que en el lienzo de la propuesta de valor y
modelo de negocio inicial se veian con la misma importancia, de igual manera,
aparecieron nuevos items previamente no contemplados. Al analizar esta
informacion se confirmd cuales son los principales trabajos, frustraciones y
alegrias que estas industrias farmaceéuticas presentan, y teniendo en cuenta estos
aspectos, cual seria su expectativa frente a una fundacién cuyo propésito es el
desarrollo de actividades enfocadas en el crecimiento de cannabis medicinal en

territorio colombiano.

Con esta informacién se logra crear de manera mas acorde y asertiva el modelo
de negocio para una fundacién que se enfoque en desarrollar estudios clinicos de
cannabis medicinal en el territorio colombiano, cuyo fin sea poder continuar
profundizando sobre los beneficios que los derivados de esta planta presenta para
el manejo de sintomatologia en diferentes patologias que afligen al ser humano.
Esta representacion del nuevo modelo de negocio, teniendo en cuenta las
necesidades de los tres actores, se visualiza en la siguientes figuras (Figura 13,
lienzo de la propuesta de valor de la fundacion validada con la Industria
Farmacéutica productora de cannabis medicinal en territorio colombiano, y Figura
14, Modelo de negocio enfocado a la industria farmacéutica productora de
cannabis medicinal validado).



Figura 13. Lienzo de la propuesta de valor de la Fundacién validada con Industria

Farmacéutica
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Fuente: elaboracién propia con base en (Osterwalder et al, 2015)

Con este lienzo de la propuesta de valor validado se pueden observar las

siguientes actividades adicionales agregadas con la participacion de los

representantes de cada empresa para Tareas, Frustraciones y Alegrias que
fueron descritas en la tabla 9. A partir de esto, se continué con el desarrollo del

modelo de negocio de la fundacion, enfocada en entregar la propuesta de valor al

segmento de la industria farmacéutica de cannabis medicinal representada en la

figura 14.



Figura 14. Modelo de Negocio validado con Industria Farmacéutica productora de
cannabis medicinal
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Fuente: elaboracion propia con base en (Osterwalder et al, 2013).

Con este modelo de negocio validado por la industria farmacéutica y con
apartados de importancia para los otros dos actores (meédicos y pacientes), se

confirman las siguientes adiciones a los bloques del CANVAS:

e Propuesta de valor: aunque la propuesta de valor ofrecida inicialmente es
abiertamente aceptada por parte de industria, es importante resaltar que
tanto pacientes como médicos buscan una propuesta enfocada en otorgar
valor a través de la difusion de la informacidon sobre los efectos que el
cannabis medicinal posee.

e Canales: en este bloque se adicion6 a médicos de enlace cientificos,
visitadores médicos, medios de comunicacion (Tv y radio), redes sociales,
universidades y convocatorias por entes de ciencia y desarrollo como lo es
el ministerio de ciencia, asociaciones como AFIDRO y ASOCOLCANA,

como canales que permiten entregar la propuesta de valor.



e Recursos claves: aqui se adicion6 pacientes como recursos vitales para
esta fundacion, y el uso de plataformas virtuales que incluyan aplicaciones
moviles que permitan realizar las actividades clave de manera mas sencilla
y asequible.

e Aliados clave: las universidades e inversionistas fueron afadidos vistos
como asociados clave para esta fundacion.

e Estructura de costos: actividades como Marketing, personal legal, personal
administrativo, instalaciones fisicas, publicaciones y personal de
capacitacion, fueron evidenciadas como posibles costos que puede
presentar esta fundacion.

e Estructura de ingresos: en este bloque las dos empresas productoras de
cannabis medicinal y el resto de entrevistados afirmaron que el desarrollo
de esta fundacion trae consigo valor para cada uno de sus actividades,
como lo afirman los dos entrevistados representantes de industria
farmacéutica Khiron “Aliado en realizar estudios clinicos para la industria”
y Clever Leaves “es hacia donde la industria deberia llegar” (entrevistas
virtuales 11 y 16 febrero 2022).

8.4 Analisis de objetivos y resultados

En este apartado se expondra en términos generales la relacion evidenciada entre
los objetivos, conceptos, y los resultados presentes que se desarrollan en este
trabajo y que son reflejados a continuacién, tabla 10.



Tabla 10. Relacion entre los objetivos especificos y los resultados

Objetivos especificos

Conceptos

Resultados

1. Disenar la
propuesta de
valor con base en
la metodologia de
Alexander
Osterwalder y
Pigneur (2015).

Estrategia, modelo de

negocio y propuesta de

valor

Al entender estrategia de un negocio,
encontramos modelos de negocios en
donde se estudian tres diferentes tipos
de modelos con aspectos cruciales y
relevantes para este trabajo que
finalmente condujeron al uso del
modelo CANVAS, dado su facilidad de
uso, se llevaron a cabo diferentes
actividades entre ellas la construccion
de lienzo de la propuesta de valor de
los tres actores principales para este
trabajo en el sector de la industria del
cannabis medicinal, con el fin de iniciar
un acercamiento basados en el
conocimiento, la literatura, y la
experiencia con resultados muy
acordes a las necesidades presentes

en estos participantes.

La propuesta de valor generada
inicialmente requeria de un enfoque
diferenciado para cada actor, por lo
cual era importante conocer cuales
eran esos ftrabajos, frustraciones y
alegrias, esto con el fin de generar un
producto y/o servicio acorde a
solventar estas frustraciones,
aumentar alegrias y ayudar en el

trabajo descrito por cada personaje.

2. Analizar mega
tendencias del
mercado de

cannabis

Analisis de tendencias

en el mercado

cannabis medicinal.

de

Las tendencias presentes en la
industria del cannabis tanto medicinal
como no medicinal reflejan que en el

mundo hoy en dia presenta gran




medicinal para
identificar riesgos
y oportunidades

para la fundacion.

acogida para el consumo de productos
provenientes de esta planta. No
obstante, en el territorio colombiano,
este uso se encuentra estrictamente
regulado con el fin de disminuir
actividades ilictas que sean
generadas a partir de esta planta,
inclusive en la actualidad hay leyes
que permiten el uso de estos
derivados de cannabinoides con fines

medicinales principalmente.

Importante recalcar que este analisis
permite evidenciar a Colombia como
referente en cultivos, produccion,
comercializacion 'y consumo de
cannabis con fines medicinales;
adicionalmente, nuestro pais presenta
una ventaja competitiva que le permite
ser lider en las actividades asociadas
al cannabis, sin embargo, todavia falta
del avance tanto tecnolégico como
legal para que continte el desarrollo

de este sector.

Al referirnos a la propuesta de valor
ofrecida por la fundacion se puede
evidenciar que en la actualidad no se
evidencio alguna compafiia que se
enfoque en el desarrollo de
actividades relacionadas al cannabis
medicinal, por lo cual no presentaria
algun competidor directo en este

sector.

3.

Identificar la Mapa de Valor, lienzo de

légica de creacion,

la propuesta de valor y

Al validar los tres mapas de valor

presentes en cada actor, pacientes,




entrega y captura

lienzo del modelo de

médicos e industria farmacéutica

de valor de la negocio productora de cannabis medicinal, se
fundacion para el logré evidenciar que la logica de la
desarrollo de captura de valor presente inicialmente
investigacion reflejaba parcialidad en las
clinica de necesidades de los actores. Desde
cannabis este punto es importante confirmar
medicinal, segun que las mayorias de las frustraciones
el lienzo de que tiene este sector es en la falta de
modelo de informacion, tanto en el desarrollo de
negocios de esta como en la difusion, que dificultan
Osterwalder y el crecimiento del wuso para
Pigneur (2013). medicamentos a base de cannabis
medicinal. No obstante, al referirse
sobre la propuesta de valor que esta
fundacion otorgaria, los participantes
entrevistados confirmaron que seria
de gran valor para continuar el
desarrollo de la industria, que incluye
dar nuevas pautas al tratamiento
sintomatolégico de diversas
enfermedades.
Objetivos General Conceptos Resultados

Desarrollar un
modelo de negocio
para la creacién de
una Fundacion
enfocada en la

investigacion clinica

de cannabis
medicinal en
Colombia

Modelo de negocios,
CANVAS

El modelo de negocio CANVAS que
ayude a la creacion de una entidad
enfocada a la investigacion de
cannabis medicinal en territorio
colombiano validado por los tres
agentes principales, especialmente
por la industria farmacéutica
productora de cannabis medicinal,
que afirma que es una adecuada
aproximacion para la solucién de

diversas necesidades que presenta




en la actualidad el sector del
cannabis, ya que estas ven como un

“aliado valioso” a esta Fundacion.

Fuente: elaboracién propia

CONCLUSIONES

La creacion de una entidad enfocada a la investigacion de cannabis medicinal en
territorio colombiano es validada como positiva, ya que ayudaria a desarrollar
actividades necesarias para solventar diferentes aspectos presentes hoy en dia en
la industria. Sin embargo, es de gran importancia entender a fondo quiénes seran los
clientes que se beneficien de esta organizacion, con el fin de entender en
profundidad sus trabajos, frustraciones, alegrias, para de ese modo generar una

propuesta acorde, congruente y que genere valor.

Este trabajo al finalizar se enfoco en dar solucion a uno de los actores principales,
industria farmacéutica productora de cannabis medicinal, sin embargo, es
importante mencionar la limitante presente de este trabajo que logré entrevistar
Unicamente a 2 empresas representantes productoras de cannabis medicinal
avaladas por agentes reguladores, incluyendo el gobierno, por lo cual los resultados
expuestos requieren de una segunda aproximacion que posibilite conocer mas a
fondo a otras empresas de este sector y validar si lo generado en primera instancia
cobra valor para el desarrollo sus actividades y si estas influyen de manera positiva

en el crecimiento de su negocio.

En cuanto a la principal frustracion, presente en todo el trabajo, esta hace referencia
a la falta de informacion, tanto en la generacion como la difusion de la misma sobre
los diferentes efectos que la planta presenta para el manejo sintomatolégico de
diferentes enfermedades, no obstante, los tres actores evaluados refieren afinidad
para que se continue el desarrollo de actividades que permitan el uso adecuado de

esta planta y se desmitifique el historial que generd por su mal uso, por lo cual



diferentes entidades requieren ser llamadas para ayudar a continuar el desarrollo
satisfactorio de este sector, ya que presenta diversos beneficios que van desde el
aspecto meédico, al econdémico, politico, social y cultural.
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ANEXOS

Lienzo de la propuesta de valor de pacientes:

Mapa de Valor de Pacientes - Tesis EAFIT
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Lienzo de la propuesta de valor de Médicos:
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Lienzo de la propuesta de valor de industria farmacéutica de cannabis medicinal:

Mapa de Valor de Industria Farmacéutica - Tesis EAFIT
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Plantilla Ad-Lib utilizada para la creaciéon de la propuesta de valor, teniendo como

segmento objetivo las industrias farmacéuticas productoras de cannabis medicinal:

Plantilla de ad-lib
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Cuadro resumen de entrevista a industria farmacéutica productora de cannabis

medicinal:
Preguntas Industria Farmacéutica 1 Industria Farmacéutica 2
(A qué empresa esta Khiron Life Science Clever Leaves
representando?
¢Cuanto tiempo hace que se > 5 afios > 6 afios

encuentra establecido en el territorio
colombiano como empresa

productora de cannabis medicinal?

¢, Cudl es el proposito de la empresa "Dispensacion de cannabis medicinal "el propédsito de fondo de esta companiia
con el cannabis medicinal? a través de un acompafiamiento es llevar los beneficios del cannabis a los
médico que sea ético y seguro para pacientes de Colombia y el mundo"; "

pacientes en diferentes patologias”

¢Hacia qué publico va dirigido el "Nuestro modelo esta dirigido a "Nuestro modelo de negocio es B2B,
cannabis medicinal? médicos y pacientes" trabajamos con nuestros clientes para

desarrollar los productos que soliciten";

¢ Qué propuesta de valor tiene la "Nuestra propuesta de valor es tener "Nosotros acompafiamos a nuestros

empresa? un modelo de clinicas de modelo clientes, les vendemos la experticia de
integrado con cannabis medicinal, desarrollo de productos, regulatoria,
entendiendo que las personas tienen cadena de suministro para diferentes
diferentes necesidades para manejar clientes con sus especificaciones para
no solamente haciendo uso de distintos paises"

medicamentos con cannabis

medicinal"
¢Qué tipo de producto final tienen "Foérmulas magistrales que es lo que "Depende de lo que el cliente busca, hay
con cannabis medicinal, qué actualmente la regulacion en un dosier de productos finales de cannabis
presentacion? Colombia permite, con diferentes medicinal que depende de la solicitud en
concentraciones de CBD/THC" concentraciones y presentaciones del

cliente"




iLa empresa tiene  alguna

estructura  cientifica para el
desarrollo de productos con
cannabis medicinal, hace estudios

clinicos?

"Actualmente no tenemos estudios
clinico realizado, tenemos un director
cientifico en nuestra compaifiia, con
data de mas de 15.000 pacientes con
adecuado manejo”"; "Tenemos data
demografica y oftra informacién que
especifica como el 70% de pacientes
son mujeres, el 80% es dolor cronico,
25% salud mental y resto otras

patologias, el promedio de edad es 51

afos, con promedio de éxito de 85%"

"Tenemos un area de desarrollo de
producto, desarrollo de métodos, que
validan, incluyendo estabilidades del
producto con cannabis que depende de
las regulaciones de diferentes paises"; "La
mayoria de la data que tenemos
corresponde a pacientes que han tenido
acceso a nuestros productos en Colombia,
también tenemos en otros clientes por
fuera validando la seguridad y eficacia,
pero actualmente no estamos participando

en ningun estudio clinico"

¢Alguna vez se han planteado en la
estandarizacion de productos con

cannabis medicinal?

"Nosotros trabajo es hacer nuestros
productos de manera segura, vamos
hasta donde la regulaciéon del mercado

nos permite"; "Aunque en Colombia

"Es hacia donde deberia moverse la

industria, nosotros tenemos
estandarizadas las producciones, las

formulaciones, las especificaciones, la

somos pioneros, se requiere mas parte del médico de las dosificaciones
desarrollo” no nos concentramos directamente”
¢, Cudles son los principales trabajos "Nuestras formulaciones magistrales "Transformar esa imagen que tiene

como industria farmacéutica

productora de cannabis medicinal?

estan aprobadas con el INVIMA"

Colombia alrededor de una sustancia
controlada que es tan negativa, a una
positiva que ayude a la calidad de vida

del paciente"; "Farmacovigilancia"

,Cudles son las principales
frustraciones que tienen en el

mercado?

"Barreras administrativas"; "Mucha
desinformacién del publico general y
profesionales de la salud"; "Todavia se
encuentran en el mercado muchos
cannabis

productos ilegales de

medicinal”

"Limitaciéon a la informacion cientifica y
clinica de cannabis medicinal"; "asuntos
exogenos, con la nueva resolucion de
incluir esto en sistema de salud, puede
no tener adherencia en EPS"
"Competencia en el mercado con
sustancias ilegales"; "Dificil acceso en el

territorio rural"

¢, Cudles son las principales alegrias

de su empresa?

"Tengan adecuados efectos de sus
medicamentos”; "Regulaciones que

ayuden al acceso de cannabis

medicinal”

"Se mejore la calidad de vida de los
pacientes"; "Generar valor para los

accionistas/inversionistas"




¢, Qué valor le encontrarias a la

"Captacioén y capacitacion de médicos

"Si, veria valor a la fundacién y sus

fundacion? para su entrenamiento en el uso del objetivos, es importante ver que sea
cannabis medicinal"; "Nos ayudaria en viable, ya que en el momento de fondear
tener un aliado en el tema de los el costo es donde hay dificultades"
estudios clinicos, no solamente el
tratamiento para pacientes, sino
ayudas a estudios inclusive
farmacoeconomia”

Preguntas Industria Farmacéutica 1 Industria Farmacéutica 2

A que empresa esta representando?

Khiron Life Science

Clever Leaves

Cuanto tiempo se encuentra
establecido  en el territorio
colombiano como empresa

productora de cannabis medicinal?

> 5 afos

> 6 afos

Cual es el proposito de la empresa

con el cannabis medicinal?

"Dispensacion de cannabis medicinal
a través de un acompafiamiento
médico que sea ético y seguro para

pacientes en diferentes patologias”

"el propédsito de fondo de esta compaiiia
es llevar los beneficios del cannabis a los

pacientes de Colombia y el mundo"; "

Hacia que publico va dirigido el

cannabis medicinal?

"Nuestro modelo esta dirigido a

médicos y pacientes"

"Nuestro modelo de negocio es B2B,
trabajamos con nuestros clientes para

desarrollar los productos que soliciten";

Que propuesta de valor tiene la

empresa?

"Nuestra propuesta de valor es tener
un modelo de clinicas de modelo
integrado con cannabis medicinal,
entendiendo que las personas tienen
diferentes necesidades para manejar
no solamente haciendo uso de
medicamentos con cannabis

medicinal"

"Nosotros acompafiamos a nuestros
clientes le vendemos la experticia de
desarrollo de productos, regulatoria,
cadena de suministro para diferentes
clientes con sus especificaciones para

distintos paises"

Que tipo de producto final tienen con
cannabis medicinal, que

presentacion?

"Formulas magistrales que es lo que
actualmente la regulacion en
Colombia permite, con diferentes

concentraciones de CBD/THC"

"Depende de lo que el cliente busca, hay
un dosier de productos finales de cannabis
medicinal que depende de la solicitud en
concentraciones y presentaciones del

cliente"




La empresa tiene alguna estructura
cientifica para el desarrollo de
productos con cannabis medicinal,

hace estudios clinicos?

"Actualmente no tenemos estudios
clinico realizado, tenemos en nuestra
estructura un director cientifico en
nuestra companiia, con data de mas de
15.000 pacientes con adecuado
manejo"; "Tenemos data demogréfica y
otra informacién como el 70% de
pacientes son mujeres, el 80% es dolor
cronico, 25% salud mental y resto otras
patologias, el promedio de edad es 51

afos, con promedio de éxito de 85%"

"Tenemos un area de desarrollo de
producto, desarrollo de métodos, validan,
incluyendo estabilidades del producto con
cannabis que depende de las regulaciones
de diferentes paises"; "La mayoria de la
data que tenemos corresponde a
pacientes que han tenido acceso a
nuestros productos en Colombia, también
tenemos en otros clientes por fuera
validando la seguridad y eficacia, pero
actualmente no estamos participando en

ningun estudio clinico"

Alguna vez se han planteado en la
estandarizacion de productos con

cannabis medicinal?

"Nosotros trabajos en hacer nuestros
productos de manera segura, vamos
hasta donde la regulaciéon del mercado
nos permite"; "Aunque en Colombia
somos pioneros, se requiere mas

desarrollo”

"Es hacia donde deberia moverse la
industria, nosotros tenemos
estandarizadas las producciones, las
formulaciones, las especificaciones, la
parte del médico de las dosificaciones

no nos concentramos directamente”

Cuales son los principales trabajos
como industria farmacéutica

productora de cannabis medicinal?

"Nuestras formulaciones magistrales

estan aprobadas con el INVIMA"

"Transformar esa imagen que tiene
Colombia alrededor de una sustancia
controlada que es tan negativa, a una
positiva que ayude a la calidad de vida

del paciente"; "Farmacovigilancia"

Cuales son las  principales
frustraciones que tienen en el

mercado?

"Barreras administrativas"; "Mucha
desinformacién del publico general y
profesionales de la salud"; "Todavia se
encuentra en el mercado mucho
productos ilegales de cannabis

medicinal”

"Limitaciéon a la informacion cientifica y
clinica de cannabis medicinal"; "asuntos
exogenos, con la nueva resolucion de
incluir esto en sistema de salud, puede
no tener adherencia en EPS"
"Competencia en el mercado con
sustancias ilegales"; "Dificil acceso en el

territorio rural"

Cuales son las principales alegrias

de su empresa?

"Tengan adecuados efectos de sus
medicamentos”; "Regulaciones que
ayuden al acceso de cannabis

medicinal”

"Se mejore la calidad de vida de los
pacientes"; "Generar valor para los

accionistas/inversionistas"




Que valor

fundacién

le encontrarias a la

aliado en el

"Captacioén y capacitacion de médicos si,
para su entrenamiento en cannabis

medicinal"; "Nos ayudaria en tener un

tema de

clinicos, no solamente el tratamiento
para pacientes, sino ayudas a estudios

inclusive farmacoeconomia”

los estudios

veria valor a la fundacién y sus
objetivos, es importante ver que sea
viable ya que en el momento de fondear

el costo es donde hay dificultades"

Cuadro resumen de entrevista a médicos:

publico en general"

del paciente”

del paciente"

Preguntas Médico 1 Médico 2 Médico 3 Médico 4
Especialidad Psiquiatria Medicina de Emergencias y | Medicina del dolor y | Anestesidlogo y Manejo

urgencias. cuidados paliativos de dolor

Experiencia > 10 afios > 10 afios > 4 afios > 8 afios
¢ Utiliza cannabis | "Si, para control de | "Desde mipunto de vistade | "En ocasiones, mas | "Tengo que aprender
medicinal? sintomas como | emergencias no usamos | enfocadas al manejo | esta herramienta para
ansiedad, alteraciones | cannabis medicinal, mas | del dolor crénico no | utilizar en manejo de
del suefio, trastorno de | bien damos tratamiento | oncolégico y dolor | sintomas en pacientes
estrés postraumatico” para efectos adversos que | cronico oncoldgico" con manejo paliativo";
se dan con uso inadecuado "Manejo pacientes con
de cannabis" dolor de todo tipo,
crénico, neuropatico,
cancerigeno, no

cancerigeno"

Trabajos "Se necesita hacer | "Ensefiar a los pacientes | "Clasificacion del | "Aprender acerca del
trabajo en cannabis | para que sepan qué tipo de | estadio de la | cannabis medicinal”;
medicinal desde el | efectos puede presentar, | enfermedad del | "Educar no solamente a
principio desde | para que no ingrese al | paciente para aclarar | médicos y personal de
pregrado"; servicio de urgencias"; | expectativas"; salud, también a
"Entrenamiento al | "Manejar las expectativas | "Concretar expectativas | pacientes y familiares

para estandarizar
conceptos y
expectativas";

"Aprender quiénes son

los actores principales,

sus funciones y
actividades para el
cannabis medicinal";
"Desmitificar la

informacién que tienen

del cannabis"; "Aterrizar




las expectativas del
paciente y la familia
sobre el uso y
beneficios del cannabis
en el manejo de su

enfermedad"”

Alegrias

"Alternativas diferentes
a sintomatologias";
"Ayudar al bienestar del
paciente como el

suefio"

"Ayuda a disminuir el uso de
otros medicamentos como
morfina, hidrocodona, hay
gente que le sirve el
cannabis medicinal
maravillosamente";

"Prescribir medicamentos
de cannabis medicinal que
sean cubiertos por las

respectivas aseguradoras”

"Tener un techo
terapéutico siempre con
el fin de llegar a esas
expectativas pactadas
con el paciente";
"Control de la

sintomatologia"

"Utilizar el cannabis
como un coadyuvante
en el manejo
sintomatolégico de un
paciente"; "Apoyo por el
gobierno nacional para
la produccién y uso de
cannabis medicinal";
"Los cannabinoides
ayudan a reducir la
dosis del consumo de
opioides"; "Impactar en
la calidad de vida de los
pacientes con el uso de
cannabinoides, pero
principalmente en las
enfermedades que se

tiene evidencia"




Frustraciones

"La gente tiene
expectativas

distorsionadas al
cannabis  medicinal”;

"Estandarizar cannabis
medicinal es dificil"; "se
necesita un producto
que sea puro"; "Cada
persona tiene una
respuesta idiosincratica
en la respuesta al

cannabis medicinal"

"Es idiosincratico, depe

de cada persona"

nde
"No

deberia ser una traba el

acceso y prescripcion libre";

"En Colombia en urgencias

no se formula en ningln

momento"; "Tener

administrativas  para

trabas

la

formulacién de cannabis

medicinal”

"Llegue un paciente en
un estadio muy
avanzado cuando se
hubiese podido realizar
varias cosas"; Tenga
expectativas

sobrevaloradas con el
manejo, especialmente
manejo de  dolor";
"Desconocimiento  de
estos medicamentos
por parte de varios
médicos de manera

general"

"Los inversionistas
quieren su retorno de
inversion de manera
rapida con poco interés
en el desarrollo de
estudios clinicos";
"Estigmatizacién  que
tiene el cannabis en el
publico por su historia";
"Conflicto de interés
entre productores,
industria de cannabis
medicinal e
inversionistas"; "No hay
reglamentaciones para
incentivos a personal de
salud"; "Férmulas
magistrales no tienen
respaldo cientifico y silo
hay dénde estda Ila
"Miedo de

instituciones

evidencia";
las
universitarias a realizar
investigacion con
cannabis";
"Medicamentos
magistrales costosos y
con dificil
EPS"

acceso por

Necesidades

y

expectativas de

la fundacion

"Muy pocas empresas
enfocadas a la

investigacion”

"Necesitamos
cientifica sélida

formular medicamentos”

base

para

"Aunque el cannabis si
lo vemos en la

especialidad, aqui en

Colombia utilizamos
diferentes
concentraciones de

cannabis y es dificil el

acceso a estos
medicamentos con
pocos estudios

cientificos al respecto”

"Entrenamiento en el

uso del cannabis,

incluyendo la practica";




"Hay muchos estudios

"Poca educacion respecto

"El uso de derivados de

"Cémo me garantizas

preclinicos en | al tema de cannabis | cannabis como | que el producto cumple
animales, pero hay muy | medicinal" nauseas pos | con los estandares de
pocos estudios serios quimioterapia es algo | calidad que se
del uso de cannabis que les sirve a | requieren, cumple con
medicinal" pacientes y puede ser | registro sanitario de
utilizado desde el inicio | INVIMA y que lo que
del diagnéstico de la | dice la etiqueta tenga
enfermedad realmente la
oncologica" concentracion de
cannabinoides que

refiere tener”
"Hay muy pocas | "En  Colombia estamos | "Educacién a pacientey | "Cémo logra romper
empresas que quieran | atrasados en el tema de | la familia sobre el uso | esa barrera que hay con

realizar  investigaciéon | cannabis medicinal” del cannabis medicinal" | el financiamiento parala
clinica en cannabis investigacion de
medicinal” cannabis medicinal"
"Desarrollo de
medicamentos con
presentaciones que
sean amables al estado
clinico del paciente"
Preguntas Medico 1 Medico 2 Medico 3 Medico 4
Especialidad Psiquiatria Medicina de Emergencias y | Medicina del dolor y | Anestesidlogo y Manejo
urgencias. cuidados paliativos de dolor
Experiencia > 10 afios > 10 afios > 4 afios > 8 afios
Utiliza cannabis | "Si, para control de | "Desde mipunto de vistade | "En ocasiones, mas | "Tengo que aprender
medicinal? sintomas como | emergencias no usamos | enfocadas al manejo | esta herramienta para
ansiedad, alteraciones | cannabis medicinal, mas | del dolor crénico no | utilizar en manejo de
del suefio, trastorno de | bien damos tratamiento | oncolégico y dolor | sintomas en pacientes

estrés postraumatico”

para efectos adversos que
se dan con uso inadecuado

de cannabis"

cronico oncoldgico”

con manejo paliativo";

"Manejo pacientes con

dolor de todo tipo,
crénico, neuropatico,
cancerigeno, no

cancerigeno"




Trabajos

"Se necesita hacer

trabajo en cannabis
medicinal desde el
principio desde
pregrado";

"Entrenamiento al

publico en general"

"Ensefiar a los pacientes
para que sepan que tipo de
efectos puede presentar,
para que no ingrese al
servicio de urgencias";
"Manejar las expectativas

del paciente"

"Clasificacion del
estadio de la
enfermedad del
paciente para aclarar
expectativas";

"Concretar expectativas

del paciente”

"Aprender cannabis
medicinal"; "Educar no
solamente a médicos y
personal de salud,
también a pacientes y
familiares para
estandarizar conceptos
y expectativas”;
"Aprender quienes son
los actores principales,
sus funciones y
actividades para el
cannabis medicinal";
"Desmitificar la
informacién que tienen
del cannabis"; "Aterrizar
las expectativas del
paciente y la familia
sobre el uso y
beneficios del cannabis
en el manejo de su

enfermedad"”

Alegrias

"Alternativas diferentes
a sintomatologias";
"Ayudar al bienestar del
paciente como el

suefio"

"Ayuda a disminuir el uso de
otros medicamentos como

morfina, hidrocodona, hay

gente que le sirve el
cannabis medicinal
maravillosamente";

"Prescribir cannabis
medicinal que sean
cubiertos por las

respectivas aseguradoras”

"Tener un techo
terapéutico siempre con
el fin de llegar a esas
expectativas pactadas
con el paciente";
"Control de la

sintomatologia"

"Utilizar el cannabis
como un coadyuvante
en el manejo
sintomatolégico de un
paciente"; "Apoyo por el
gobierno nacional para
la produccién y uso de
cannabis medicinal";
"Los cannabinoides
ayudan a reducir la
dosis del consumo de
opioides"; "Impactar en
la calidad de vida de los
pacientes con el uso de
cannabinoides pero
principalmente en las
enfermedades que se

tiene evidencias"




Frustraciones

"La gente tiene
expectativas

distorsionadas al
cannabis  medicinal”;

"Estandarizar cannabis
medicinal es dificil"; "se
necesita un producto
que sea puro"; "Cada
persona tiene una
respuesta idiosincratica
en la respuesta al

cannabis medicinal"

"Es idiosincratico, depe

de cada persona"

nde
"No

deberia ser una traba el

acceso y prescripcion libre";

"En Colombia en urgencias

no se formula en ningln

momento"; "Tener tra

administrativas  para

bas

la

formulacién de cannabis

medicinal”

"Llegue un paciente en
un estadio muy
avanzado cuando se
hubiese podido realizar
varias cosas"; Tenga
expectativas

sobrevaloradas con el
manejo, especialmente
manejo de  dolor";
"Desconocimiento  de
estos medicamentos
por parte de varios
médicos de manera

general"

"Los inversionistas
quieren su retorno de
inversion de manera
rapida con poco interés
en el desarrollo de
estudios clinicos";
"Estigmatizacién  que
tiene el cannabis en el
publico por su historia";
"conflicto de interés
entre productores,
industria de cannabis
medicinal e
inversionistas"; "No hay
reglamentaciones para
incentivos a personal de
salud"; "Formulas
magistrales no tienen
respaldo cientifico y silo
hay donde esta Ila
"Miedo de

instituciones

evidencia";
las
universitarias a realizar
investigacion con
cannabis";
"Medicamentos
magistrales costosos y
con dificil
EPS"

acceso por

Necesidades y
expectativas de

la fundacion

"Muy pocas empresas
enfocadas a la

investigacion”

"Necesitamos b
cientifica solida

formular medicamentos”

ase

para

"Aunque el cannabis si
lo vemos en la

especialidad, aqui en

Colombia utilizamos
diferentes
concentraciones de

cannabis y es dificil el

acceso a estos
medicamentos con
pocos estudios

cientificos al respecto”

"Entrenamiento de
cannabis incluyendo la

practica";




"Hay muchos estudios | "Poca educacion respecto

"El uso de derivados de

"Como me garantizas

empresas que quieran | atrasados en el tema de

realizar  investigaciéon | cannabis medicinal”
clinica en cannabis
medicinal"

la familia sobre el uso

del cannabis medicinal"

preclinicos en | al tema de cannabis | cannabis como | que el producto cumple
animales, pero hay muy | medicinal" nauseas pos | con los estandares de
pocos estudios serios quimioterapia es algo | calidad que se requiere,
del uso de cannabis que les sirve a | cumple con registro
medicinal" pacientes y puede ser | sanitario de INVIMA vy
utilizado desde el inicio | que lo que dice la la
del diagnéstico de la | etiqueta tenga
enfermedad realmente la
oncologica" concentracion de
cannabinoides que

refiere tener”
"Hay muy pocas | "En  Colombia estamos | "Educacién a pacientey | "Como logra romper

esa barrera que hay con
el financiamiento para la
investigacion de

cannabis medicinal"

"Desarrollo de
medicamentos con
presentaciones que

sean amables al estado

clinico del paciente"

Cuadro resumen de entrevista a pacientes:

paroxistica y ansiedad

Preguntas Paciente 1 Paciente 2 Paciente 3

Edad (afios) 39 37 34

Sexo Femenino Femenino Femenino

Estrato 4 5 3

Escolaridad Maestria Especializacion Especializacion
Diagnéstico clinico Taquicardia supraventricular | Artritis Reumatoide Trastorno del disco lumbar

con radiculopatia c4-c5-c6,

displasia de caderas

Tiempo del diagnéstico > 18 afos

12 afios




Sintomas mas frecuentes | Palpitaciones, taquicardia, | Dolor en manos Dolor en | Dolor en las extremidades
sudoracion en las manos articulacion sacro-iliaca superiores

Tratamiento para control | Medicamentos  naturales como | Metrotexate, Hidrocortisona, | Opioides, = acetaminofén

de sintomas esencias aceites, o medicamentos | AINES con cafeina y
homeopaticos homotoxicoldgicos Metocarbamol, AINES,

como el Neuroxan

terapias fisicas

Eventos adversos con | No Sl: malestar general, | Sindrome de abstinencia a
tratamientos fotofobia, alopecia, gastritis opioides y gastritis
Tratamiento con cannabis | No No No

medicinal previo

Causas de uso o no uso? | No necesidad "Nunca me lo han ofrecido | "Los médicos no me lo han

como alternativa"

"Me lo

recomiendan las

prescrito”

fisioterapeutas”

Disposicion a uso de

cannabis

"Depende, antes quisiera mas

informaciéon sobre los posibles
efectos adversos y la manera en

cémo, en qué presentacion viene"

"Primero indago con el

médico que eventos
secundarios y si no es nada

grave me lo tomo"

"Cuando uno sufre de
dolor crénico, uno busca
cualquier clase de
alternativas, lo que busca

es controlar el dolor"

¢Si médico tratante

prescribe cannabis,
estaria de acuerdo con

este medicamento?

"Lo primero queria investigar la
verdad el cannabis medicinal como
funciona, pues cuando no conozco
algo me gusta buscarlo asi me lo
receté el médico, para tener mayor

informacioén para tomar la decisién”.

"Primero indago con el

médico qué eventos
secundarios y si no es nada
grave me lo tomo" "Espero
que este medicamento me

quite el dolor".

"Si me ayuda a controlar el

dolor sin problema"




Frustraciones "Lo principal es no poder controlarlos | "Los médicos no ofrecen | "No volvi a hacer mis
sintomas y también el presentar | todas las alternativas para | actividades rutinarias de
efectos adversos, aunque no he | tratar los sintomas" | antes" "Tener Dolor es
tenido, eso si podria llegar a ser un | "desconocen esas | sentirse acabado" "El dolor
problema, también si no estd | alternativas para manejo" te da cambios de &nimo"
disponible, o si no puedo adquirir el "En el sistema de salud no
medicamento seria un problema. te dan alternativas de

tratamiento” "Acceso y
autorizaciones de
Entidades Prestadoras de
Salud"

Alegrias no cambios "Tener no sintomas, y poder | "Poder volver a realizar
tener actividad fisica sin | las actividades que antes
dolor". "Tener informacién de | realizaba"; "Poder realizar
los medicamentos"”; "Tener | mis hobbies sin problema";
medicamentos efectivos con | "Buscar una alternativa
pocos eventos adversos que | mas natural 'y poco
se puedan usar de manera | comercial"
prolongada”

Trabajos no cambios Ofrecer  alternativas  de | Acudir a Terapias

manejo a pacientes

Valor percibido de uso de

cannabis medicinal

"El costo no es importante si veo que

este es eficaz"

"si veo que me esta sirviendo,

no me importa cuanto vale"

"Si Ud. me quita el dolor no
importa el costo del

medicamento”

Preguntas Paciente 1 Paciente 2 Paciente 3
Edad (afios) 39 37 34

Sexo Femenino Femenino Femenino
Estrato 4 5 3

Escolaridad Maestria Especializacion Especializacion




Diagnéstico clinico

Taquicardia supraventricular

paroxistica y ansiedad

Artritis Reumatoide

Trastorno del disco lumbar
con radiculopatia c4-c5-c6,

displasia de caderas

Tiempo del diagnéstico

> 18 afos

12 afios

1 afio

Sintomas mas frecuentes | Palpitaciones, taquicardia, | Dolor en manos Dolor en | Dolor en las extremidades
sudoracion en las manos articulacion sacro-iliaca superiores

Tratamiento para control | Medicamentos  naturales como | Metrotexate, Hidrocortisona, | Opioides,  acetaminofén

de sintomas esencias aceites, o medicamentos | AINES con cafeina y
homeopaticos homotoxicoldgicos Metocarbamol, AINES,

como el Neuroxan

terapias fisicas

Eventos adversos con | No Sl: malestar general, | Sindrome de abstinencia a
tratamientos fotofobia, alopecia, gastritis opioides y gastritis
Tratamiento con cannabis | No No No

medicinal previo

Causas de uso o no uso? | No necesidad "Nunca me lo han ofrecido | "Los médicos no me lo han

como alternativa"

"Me lo

recomiendan las

prescrito”

fisioterapeutas”

Disposicion a uso de

cannabis

"Depende, antes quisiera mas

informaciéon sobre los posibles
efectos adversos y la manera en

cémo, en qué presentacion viene"

"Primero indago con el

medico que eventos
secundarios y si no es nada

grave me lo tomo"

"Cuando uno sufre de
dolor croénico, uno busca
cualquier clase de
alternativas, lo que busca

es controlar el dolor"




Si médico tratante

prescribe cannabis,
estaria de acuerdo con

este medicamento?

"Lo primero queria investigar la
verdad el cannabis medicinal como
pues cuando no conozco algo me
gusta buscarlo asi me lo receté el
médico, tener

para mayor

informacioén para tomar la decisién”.

"Primero indago con el

médico que eventos
secundarios y si no es nada
grave me lo tomo" "Espero
que este medicamento me

quite el dolor".

"Si me ayuda a controlar el

dolor sin problema"

Frustraciones "Lo principal es no poder controlarlos | "Los médicos no ofrecen | "No volvi a hacer mis
sintomas y también el presentar | todas las alternativas para | actividades rutinarias de
efectos adversos, aunque no he | tratar los sintomas" | antes" "Tener Dolor es
tenido, eso si podria llegar a ser un | "desconocen esas | sentirse acabado" "El dolor
problema, también si no estd | alternativas para manejo" te da cambios de &nimo"
disponible, o si no puedo adquirir el "En el sistema de salud no
medicamento seria un problema. te dan alternativas de

tratamiento” "Acceso y
autorizaciones de
Entidades Prestadoras de
Salud"

Alegrias no cambios "Tener no sintomas, y poder | "Poder volver a realizar
tener actividad fisica sin | las actividades que antes
dolor". "Tener informacioén de | realizaba" "Poder realizar
los medicamentos" "tener | mis hobbies sin problema"
medicamentos efectivos con | "Buscar una alternativa
pocos eventos adversos que | mas natural 'y poco
se puedan usar de manera | comercial"
prolongada”

Trabajos no cambios Ofrecer  alternativas  de | Acudir a Terapias

manejo a pacientes

Valor percibido de uso de

cannabis medicinal

"El costo no es importante si veo que

este es eficaz"

"si veo que me esta sirviendo,

no me importa cuanto vale"

"si Ud. me quita el dolor no
importa el costo del

medicamento”




