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Resumen Ejecutivo

El céncer representa una de las principales causas de morbimortalidad en Peru,
exacerbado por un acceso insuficiente a tratamientos adecuados y a tiempo. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) y el Ministerio de Salud (MINSA), la incidencia
de cancer estd en aumento, y la falta de disponibilidad de tratamientos adecuados en los
establecimientos de salud publica y privada continta siendo un desafio significativo. Este
proyecto propone la creacion de una farmacia especializada en la preparacion de mezclas
oncologicas y nutricion parenteral, abordando directamente la escasez de servicios

especializados y facilitando el acceso a estos productos en la region sur del pais.

La Organizacion Mundial de la Salud (2024) reporta que la carga de cancer sigue
creciendo, con prondsticos que apuntan a un aumento en las muertes por cancer a 11.5 millones
para 2025. Frente a este panorama, la propuesta de la farmacia en Arequipa no solo es relevante
sino crucial, pues Arequipa sirve como un centro neuralgico para pacientes de regiones

aledanas.

El proyecto se basa en la viabilidad de implementar instalaciones especializadas en
espacios que no requieren grandes dimensiones, aprovechando la oferta de locales disponibles.
Esta infraestructura permitira responder efectivamente a la demanda creciente y mejorar la
logistica de distribucion de tratamientos, reduciendo costos y tiempos de espera. La factibilidad
financiera se sustenta en proyecciones de incremento en casos de cancer y la demanda
resultante de tratamientos especializados, asegurando una rentabilidad sostenible y un impacto

significativo en la calidad de vida de los pacientes.

Palabras clave: Acceso a tratamientos, Calidad de vida, Cancer, Factibilidad financiera,
Mezclas parenterales.
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Abstract

Cancer ranks as one of the leading causes of morbidity and mortality in Peru,
aggravated by inadequate access to timely and appropriate treatments. Data from the National
Institute of Statistics and Informatics (INEI) and the Ministry of Health (MINSA) indicate a
rising incidence of cancer, with the unavailability of suitable treatments in both public and
private healthcare facilities presenting a significant ongoing challenge. This project proposes
the establishment of a specialized pharmacy dedicated to preparing oncological mixtures and
parenteral nutrition, addressing the critical shortage of specialized services and enhancing

access in Peru’s southern region.

The World Health Organization (2024) report that the cancer burden is intensifying,
with cancer deaths projected to reach 11.5 million by 2025. In this context, the initiative to
create a network of pharmacies in Arequipa is not merely relevant but vital, as Arequipa acts

as a pivotal center for patients from surrounding areas.

The project hinges on the feasibility of setting up specialized facilities within compact
spaces, leveraging the availability of appropriate venues. This infrastructure will adequately
meet the escalating demand and improve the logistics of treatment distribution, thereby
reducing costs and wait times. Financial viability is underpinned by projections of increasing
cancer incidence and the consequent demand for specialized treatments, ensuring sustainable

profitability and a profound impact on patients' quality of life.

Keywords: Access to Treatment, Quality of Life, Cancer, Financial Feasibility, Parenteral

Mixtures.
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Capitulo I. Definicion De Problema

1.1 Contexto Del Problema A Resolver

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible se comprometen a eliminar las epidemias de
sida, tuberculosis, malaria y otras enfermedades transmisibles para 2030. Este compromiso
incluye lograr que todos tengan acceso a servicios de salud universales, garantizando
medicamentos y vacunas seguros y asequibles. Para abordar las deficiencias en la atencion
médica, se necesita aumentar la inversion en sistemas de salud y fortalecer la capacidad de
respuesta ante futuras amenazas. A pesar de los avances, persiste una falta significativa de
acceso a servicios de salud esenciales, destacando la importancia de abordar disparidades y
factores determinantes de la salud como los ambientales y comerciales. Asegurar una vida
saludable para todos requiere un compromiso global, ya que una buena salud es crucial para
mantener economias estables. Es urgente que los paises tomen medidas decisivas para
prevenir y mitigar desafios de salud, especialmente para proteger a grupos vulnerables y
regiones con alta prevalencia de enfermedades (Naciones Unidades, 2024).

Para efectos del presente trabajo de investigacion, se toma en cuenta el tercer Objetivo
de Desarrollo Sostenible el cual hace referencia a garantizar una vida sana y promover el
bienestar de todos a todas las edades. Dicho ello, se describe que al afio 2030, se espera
reducir un tercio la mortalidad prematura por enfermedades no transmisibles mediante la
prevencion y el tratamiento para promover la salud mental y el bienestar (Naciones Unidades,
2024).

El cancer engloba un conjunto de enfermedades caracterizadas por el crecimiento
descontrolado de células anormales en el organismo. Estas células pueden invadir y destruir
tejidos sanos, ademas de propagarse a otras areas del cuerpo, siendo también conocidas como

tumores o neoplasias malignos. El cancer es la principal causa de muerte a nivel mundial,



causando casi 10 millones de fallecimientos en 2020. Actualmente, entre el 30% y el 50% de
los casos de cancer se pueden prevenir al reducir los factores de riesgo y aplicar estrategias
preventivas basadas en evidencias cientificas. Ademas, la deteccion temprana, junto con una
atencion y tratamiento adecuados, puede disminuir significativamente el impacto del cancer.
Cuando se diagnostican a tiempo y se tratan adecuadamente, las probabilidades de curacion
de muchos tipos de cancer son elevadas (Organizacion Mundial de la Salud, 2022).

Seglin Mijan y Pérez (s.f.) el célculo de las necesidades nutricionales de un paciente
oncoldgico dependera tanto de su situacion clinica como del enfoque terapéutico adoptado,
que puede variar desde intervenciones altamente invasivas hasta cuidados paliativos, donde el
manejo del dolor se convierte en la prioridad. En términos generales, un paciente con cancer
puede encontrarse en una de las siguientes situaciones:

= Asintomatico, con necesidades nutricionales similares a las de una persona sana.

= En tratamiento con quimioterapia o radioterapia, lo que incrementa sus necesidades
nutricionales.

= En programa de pre o post trasplante de médula dsea, con aumento y modificacion de
sus necesidades nutricionales.

= Paciente oncologico que se sometera a una intervencion quirurgica (pre, peri o
postoperatoria), con modificacidon de sus necesidades nutricionales.

= Paciente oncologico en evolucidn cronica o en etapa terminal, cuyas necesidades
nutricionales pueden variar desde los requerimientos para cuidados paliativos hasta
aquellos necesarios para soporte de Nutricion Artificial Domiciliaria o Ambulatoria.

En el Pert, el cancer representa una de las principales causas de fallecimiento y es
considerada una enfermedad prioritaria segiin el Ministerio de Salud y el Seguro Social de

Salud. Segun estimaciones del Centro Nacional de Epidemiologia, Prevencion y Control de



Enfermedades, mas de 32 000 personas murieron por cancer en 2018, lo que se traduce en
una tasa de mortalidad ajustada de 122.9 por cada 100 000 habitantes (Beltran et al, 2023).
1.2 Presentacion Del Problema A Resolver

Segun el Instituto Nacional de Enfermedades Neoplasicas (2013), se presentan 150
casos por cada 100 000 habitantes, por lo tanto, teniendo en cuenta que de acuerdo con el
INEI (2017) en el departamento de Arequipa la poblacion es de 1 382 730, entonces la
incidencia total de cancer es de 2 074 habitantes.

En el departamento de Arequipa, en la actualidad, no hay una farmacia privada
especializada que ofrezca mezclas de nutricion parenteral y oncologicas. Como consecuencia,
no hay una oferta que satisfaga la demanda de pacientes oncoldgicos que requieren esta
mezcla oncoldgica para la administracion de quimioterapia y una nutricion parenteral
oportuna y frecuente para el tratamiento de su enfermedad.

Seglin datos del Instituto Nacional de Enfermedades Neoplésicas, en Pert entre 2000
y 2021 se reportaron 227 243 casos nuevos de cancer. El 62.42% de estos casos ocurrieron en
mujeres y el 37.58% en hombres. En cuanto al grupo femenino, el 32.72% de los casos se
registraron en mujeres de 50 a 64 afios. Por otro lado, en el grupo masculino, el 40.15% de
los nuevos casos de cancer afectaron a hombres mayores de 65 afos. En el sur del pais, que
incluye Apurimac, Arequipa, Cusco, Madre de Dios, Moquegua, Puno y Tacna, en el afio
2000 se registraron 530 casos nuevos, mientras que en 2021 la cifra aument6 a 701 casos
nuevos, reflejando un incremento del 32.26%. Del 2000 al 2021, en el sur del pais se
registraron un total de 14 191 casos nuevos. De estos, 2 524 fueron diagnosticados en el
cuello uterino. En cuanto al género, el 63.06% de los nuevos casos ocurrieron en mujeres y el
36.94% en hombres. La mayoria de los casos nuevos en mujeres, 88.24%, se presentaron a

partir de los 30 afios, mientras que el 77.70% de los nuevos casos en hombres fueron en



mayores de 30 afos. Segun la fase clinica, se identificaron 1 875 casos nuevos en la etapa III
(Departamento de Epidemiologia y Estadistica del Cancer-INEN, 2024).

Segtn un estudio realizado por Oncosalud en colaboracion con Ipsos Pera (2023), se
encontraron que aproximadamente la mitad de los habitantes de Pert no se siente seguro
frente al cancer. Solo el 34% de los encuestados considera estar preparado para enfrentar esta
enfermedad en términos de acceso al tratamiento médico y aspectos economicos. Ademas,
reveld que muchos peruanos, especialmente hombres, nunca han recibido un examen de
deteccion oncologica, lo cual aumenta la preocupacion ante el crecimiento de casos de cancer
en el pais. Estas cifras subrayan una preocupacion generalizada sobre como manejar el cancer
y la falta de una cultura preventiva que genere confianza. La carga econdémica también es
destacada, dado que el tratamiento de esta enfermedad conlleva costos elevados y la ausencia
de programas gubernamentales de apoyo agrava la situacion para los ciudadanos.

Segun el Registro Nacional de Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud (2024),
en Arequipa hay 1 149 centros de atencion médica. Entre ellos, cinco proporcionan
tratamientos de quimioterapia: el Hospital Goyeneche, el Instituto Regional de Enfermedades
Neoplasicas del Sur, el Hospital Nacional III-1 Carlos Alberto Seguin Escobedo, la Clinica
Arequipa y la Clinica San Pablo Arequipa.

Seglin la consulta realizada los establecimientos que brindan servicios de
quimioterapia, terapia nutricional y que cuentan con un area de unidad de mezclas son: el
Hospital Goyoneche, el Instituto Regional de Enfermedades Neoplasicas del Sur y el Hospital
Nacional III-1 Carlos Alberto Seguin Escobedo.

1.3 Sustento De La Complejidad Y Relevancia Del Problema A Resolver

El cancer de mama y otras formas de cancer muestran desigualdades significativas

segun el nivel de desarrollo humano global. En paises con alto desarrollo humano,

aproximadamente una de cada 12 mujeres es diagnosticada con cancer de mama en su vida, y



una de cada 71 fallece por esta enfermedad. En contraste, en naciones de bajo desarrollo
humano, las cifras son una de cada 27 mujeres diagnosticadas y una de cada 48 fallecidas por
esta causa. Segun la Organizacion Panamericana de la Salud (2024), la Dra. Isabelle
Soerjomataram destaca que las mujeres en paises menos desarrollados tienen un riesgo
mucho mayor de morir por cancer de mama debido a diagnosticos tardios y a un acceso
limitado a tratamientos efectivos. Asimismo, la Dra. Bente Mikkelsen de la OMS enfatiza las
desigualdades globales y la falta de proteccion financiera frente al cancer, abogando por
politicas que promuevan la atencidon oncologica universal y requiriendo inversiones
sustanciales para mejorar los resultados del tratamiento a nivel mundial (Organizacion
Panamericana de la Salud, 2024). Ademas, el Dr. Cary Adams subraya la persistencia de
diferencias en los resultados del tratamiento del cancer entre regiones y dentro de los paises,
abogando por herramientas y politicas que aseguren un acceso equitativo a servicios
oncoldgicos de calidad independientemente del lugar de residencia (Organizacion

Panamericana de la Salud, 2024).



Capitulo I1. Analisis del Mercado

2.1 Descripcion Del Mercado O Industria

Segun el Ministerio de Salud (2016), una farmacia especializada se refiere al lugar
donde se producen preparados farmacéuticos como remedios homeopaticos, productos
herbales, cosméticos, dermatologicos y otros. También incluye aquellos especializados en la
venta de productos farmacéuticos o dispositivos médicos especificos segin su uso
terapéutico. En ambos casos, es necesario que el establecimiento cumpla con las normativas y
obtenga certificaciones de buenas practicas establecidas por la autoridad competente en
productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios.

Los medicamentos especializados son tratamientos que requieren dosis, manipulacion,
administracién o almacenamiento especificos, a menudo realizados en ambientes controlados
como hospitales o consultorios médicos. Estos medicamentos no suelen estar disponibles en
farmacias minoristas debido a su naturaleza y son necesarios para tratar enfermedades
complejas, cronicas o raras como cancer, VIH/SIDA, esclerosis multiple o trastornos
genéticos raros. Debido a su costo elevado, las farmacias especializadas suelen ofrecer
asistencia financiera para ayudar a los pacientes a cubrir el costo de estos medicamentos
(Patient Advocate Foundation, 2024).

De los 34 107 establecimientos farmacéuticos privados con autorizacion sanitaria
vigente al 30 de junio de 2023 en Perti, destacan las droguerias en el sector mayorista con un
14.1%, mientras que en el sector minorista las boticas y farmacias representan el 80.8%. De
este total, el 85.9% corresponde a establecimientos independientes y solo el 14.1% a cadenas.
Ademas, las farmacias de establecimientos de salud (clinicas) constituyen el 4.5% (Ministerio
de Salud, 2023).

El analisis PESTEL es una herramienta muy util en el ambito de la estrategia

empresarial, permite a las organizaciones evaluar y entender el entorno externo en el que



operan, identificando factores criticos que podrian influir en su desempefio y en sus
decisiones estratégicas.
Entorno Politico

El gobierno debe desempenar su funcion reguladora y establecer un marco normativo
que impulse a los emprendedores. La burocracia representa una barrera significativa, ya que
el proceso de formalizacion con frecuencia conlleva costos adicionales y demoras. Es crucial
que el Estado cree las condiciones propicias para un entorno empresarial saludable, lo cual
incluye la reduccion y simplificacion de los tramites de formalizacion, asi como el acceso a
fuentes de financiamiento que permitan a los emprendedores obtener capital inicial y
expandir sus negocios a una escala mayor (Merzthal, 2023).

El Banco de Desarrollo del Pert ofrece financiamiento y asesoria técnica para
promover el desarrollo de micro, pequefias y medianas empresas, asi como emprendimientos
y startups en el pais. Como banco de desarrollo, dirige recursos a través de varias
instituciones financieras intermediarias (IFI) del sistema financiero y otras entidades del
mercado de capitales privado hacia los destinatarios de sus productos. También administra
fideicomisos y comisiones de confianza para fomentar el crecimiento y mejorar el acceso al
financiamiento para estas empresas (Cofide, 2024).

Entorno Econéomico

En el afio 2022, el Producto Bruto Interno (PBI) del pais aument6 un 2,7%. Varios
departamentos destacaron por superar este crecimiento nacional, incluyendo Moquegua
(12,2%), Tumbes (7,2%), e Ica (6,7%). Arequipa y Loreto registraron un crecimiento del
5,1% cada uno, mientras que otros como Cusco, Hudnuco, y Cajamarca también mostraron
aumentos significativos. Por otro lado, departamentos como Piura y Tacna experimentaron
contracciones del -0,5% y -5,2% respectivamente. En Arequipa, la extraccion de petréleo,

gas, minerales y servicios relacionados fue la actividad econdmica mas destacada,



contribuyendo con un 8,7% al PBI local, seguida por alojamiento y restaurantes (23,3%) y
pesca y acuicultura (22,5%) (INEI, 2023).
Figura 1

Peru: Producto Bruto Interno, 2022

Nota. Tomado de Peru Producto Bruto Interno por departamentos 2007 — 2022 (p. 28), por
INEL 2023.



En 2023, la actividad econdmica sufrio una contraccion del 0,6% debido a diversos
choques de oferta como el Fendmeno El Nifio costero, sequias, brotes de gripe aviar y
conflictos sociales. La demanda interna disminuy6 un 1,7%, impulsada por la caida en la
inversion privada y un crecimiento moderado en el consumo. El consumo privado crecid
apenas un 0,1%, el mas bajo desde 1999 excluyendo la pandemia, afectado por la
desaceleracion del mercado laboral y factores como inflacion y conflictos sociales. La
inversion privada cayod un 7,2%, influenciada por la incertidumbre empresarial y la
finalizacion de proyectos como Quellaveco. El gasto del Gobierno aument6
significativamente, destacandose en educacion, transporte y proyectos con el Reino Unido,
aunque hubo disparidades regionales en su ejecucion (BCRP, 2024)

En 2024, se prevé que el Producto Bruto Interno (PBI) de Peru crezca un 3,1%,
impulsado por un aumento en las exportaciones, la inversion y el consumo privado. Se espera
un repunte en sectores como la pesca y la agricultura tras los efectos del Fendmeno El Nifio,
asi como un incremento en la produccion minera de cobre, molibdeno y plata. Para los afios
2025-2027, se proyecta un crecimiento promedio del PBI del 3,0%, impulsado por
inversiones en mineria e infraestructura. El gobierno se centrard en mejorar la competitividad
economica y cumplir con estdndares de la OCDE para promover un crecimiento sostenido

(Ministerio de Economia y Finanzas, 2024).
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Figura 2

Demanda interna y PBI por sectores

Nota. Tomado de Informe de actualizacion de proyecciones macroeconomicas 2024 — 2027
(p- 29), por Ministerio de Economia y Finanzas, 2024.
Entorno Social

Segiin APEIM (2024), hay un total de 9 999 295 hogares en Peru, distribuidos por
Nivel Socioecondémico de la siguiente forma: NSE A 1.2%, NSE B 10.6%, NSE C 30.3%,
NSE D 26.2% y NSE E 31.7%.

En cuanto al gasto en salud promedio por hogar segun el nivel socioeconémico (NSE)
en Pert (ver Figura 3), el grupo AB invierte 492 soles, el NSE C destina 280 soles, el NSE
C1 asigna 300 soles, el NSE C2 gasta 251 soles, el NSE D emplea 160 soles, y el NSE E

asigna 95 soles (APEIM, 2024).



Figura 3

Comparacion NSE 2023 vs. NSE 2022/2021

Nota. Tomado de Niveles Socioeconomicos 2023-2024 (p. 12), por APEIM, 2024.
Figura 4

Distribucion del gasto segun NSE 2023

Nota. Tomado de Niveles Socioeconomicos 2023-2024 (p. 14), por APEIM, 2024.
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A continuacion, se presenta la distribucion de hogares segun nivel socioecondmico
(NSE) para el afno 2020, considerando unicamente las areas urbanas de los departamentos
ubicados en el sur del Pert1.
Tabla 1

Distribucion de Hogares segun NSE 2020

Departamento Total NSEAB NSEC NSED NSEE

Apurimac 100%  6.3% 20.7% 29.0% 43.9%
Arequipa 100% 19.8%  40.7% 28.4% 11.0%
Cusco 100%  9.0% 259% 23.8% 41.3%
Madre de Dios  100%  5.6% 31.0% 44.0% 19.4%
Moquegua 100% 153% 413% 27.4% 16.0%
Puno 100%  3.8% 14.8% 35.9% 45.5%
Tacna 100% 14.7%  39.6% 36.8% 8.9%

Nota. Departamento — Urbano, APEIM (2020)

Entorno Tecnoldgico

Seglin Estaun y Perell6 (2022), los robots de preparacion de medicamentos estan
disminuyendo la intervencion humana en el proceso de elaboracion mediante el uso de uno o
dos brazos robdticos. Estos robots ahora pueden llevar a cabo casi todo el proceso, desde la
identificacion del medicamento hasta el etiquetado y la limpieza del dispositivo, garantizando
la trazabilidad completa del proceso. Ademas, muchos estan disefiados para manejar mezclas
de medicamentos peligrosos, lo que minimiza el riesgo para el personal mediante sistemas de
control de presion negativa y cabinas cerradas durante las operaciones. Estos robots pueden
gestionar diversos contenedores finales, como bolsas de perfusion, jeringas y bombas
elastoméricas.

Se recomienda que las aplicaciones incluyan funcionalidades esenciales para la
integracion con el sistema de gestion de flujos de trabajo y registros de prescripcion
electronica, el disefio y documentacion de preparaciones tanto de stock como especificas para

el paciente con doble verificacion y especificaciones técnicas para configurar funciones del
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robot. Ademas, es crucial tener registros de accesos y cambios en la ficha de preparacion del
medicamento, asi como registro y trazabilidad de la preparacion y materiales mediante
identificacion por escaneo de codigo de barras o imagen. El control gravimétrico asegura el
volumen adecuado de componentes, mientras que la identificacion de la preparacion con
etiquetado personalizable por el robot y la generacion de informes de mantenimiento son
fundamentales. Un acuerdo claro con el proveedor sobre el uso del servicio, mantenimiento,
formacion y actualizaciones de usuarios, junto con actualizaciones del sistema en un tiempo
razonable, completa las funcionalidades recomendadas.

Figura §

Ejemplo flujo de trabajo de un robot de citostaticos

Nota. Tomado de Tecnologias aplicadas a la elaboracion de medicamentos (robotizacion y

automatizacion) (p. 60), por Estatin y Perello, 2022.
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Entorno Ecolégico

Los farmacos citostaticos, comunmente usados en la terapia del cancer, han
demostrado eficacia, pero también pueden tener impactos adversos en el medio ambiente. El
proyecto de investigacion CYTOTHREAT, financiado por la UE, examina los efectos de
cuatro tipos de estos farmacos en organismos acuaticos y lineas celulares in vitro. Se
desarrolla un método automatizado para detectar 43 compuestos citostaticos en el agua,
incluyendo algunos previamente desconocidos. Se observa que los crustaceos fueron los mas
afectados, mostrando inhibicion del crecimiento y dafios en el ADN incluso a
concentraciones bajas, mientras que algas, bacterias y peces cebra fueron menos susceptibles.
El proyecto también evalua la toxicidad en células humanas y peces cebra, buscando
comprender los efectos a largo plazo de estos medicamentos. Los resultados pretenden guiar
politicas de gestion del agua y mitigar los riesgos asociados con estos compuestos toxicos
(Comision Europea, 2024).
Entorno Legal

En Pert el Ministerio de Salud se dedica a proteger la dignidad de las personas
mediante la promocion de la salud, la prevencion de enfermedades y la provision de atencion
integral para todos los habitantes del pais. Colabora con diversos sectores publicos y actores
sociales para formular y ejecutar politicas sanitarias centradas en el respeto por la vida y los
derechos fundamentales de todos los peruanos, desde antes de su nacimiento hasta el final de
sus vidas (Ministerio de Salud, 2024), y el Instituto Nacional de Enfermedades Neoplasicas
cuya mision es asegurar la atencion completa de los pacientes con cancer, especialmente
aquellos de bajos recursos, mediante la promocion, prevencion y proteccion de la salud.
Ademas, el INEN supervisa y gestiona los servicios de salud para enfermedades neoplésicas a
nivel nacional, y realiza actividades de investigacion y educacion en su institucion (Instituto

Nacional de Enfermedades Neoplasicas, 2024).
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A continuacion, se detallan las normativas que se aplican a la farmacia especializada
que realiza mezclas de productos oncoldgicos y de nutricion parenteral.

Norma Técnica de Salud para la elaboracion de preparados farmacéuticas cuya
finalidad es contribuir a la disponibilidad de medicamentos efectivos, seguros y de alta
calidad que se producen en farmacias especializadas y en establecimientos de salud (MINSA,
2016).

Norma de Procedimientos para la manipulacion de medicamentos citostaticos cuyo
objetivo general es proveer al paciente una preparacion exclusiva de la més alta calidad,
asegurando su administracion segura, optimizando los recursos disponibles y reduciendo al
minimo los riesgos de toxicidad para las personas involucradas en su manipulacion (INEN,
2008)

Norma Técnica de Salud para la preparacion de mezclas parenterales para terapia
nutricional cuya finalidad es ayudar a mejorar la salud y la calidad de vida de los pacientes en
centros de salud de todo el pais que requieren acceso a una terapia nutricional parenteral que
sea efectiva, segura y de alta calidad (MINSA, 2024)

Manual de buenas practicas de almacenamiento de productos farmacéuticos,
dispositivos médicos y productos sanitarios en laboratorios, droguerias, almacenes
especializados y almacenes aduaneros, cuyo propdsito es regular el almacenamiento de
productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios a nivel nacional. Esto
se hace para asegurar que dichos productos sean conservados y manipulados en condiciones
adecuadas, conforme a las especificaciones del fabricante y las autorizaciones del Registro
Sanitario o Notificacion Sanitaria Obligatoria (MINSA, 2015)

Después de completar el andlisis PESTEL, se elabord un resumen de las

oportunidades y amenazas identificadas, las cuales estdn presentadas en la Tabla 2.
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Tabla 2

Resumen de oportunidades y amenazas

Entorno Aspectos detectados Oportunidad Amenaza

Politico La burocracia representa un obstaculo X
significativo debido a los costos y demoras
asociados con la formalizacién
Politico El Banco de Desarrollo del Pert apoya el X
desarrollo de micro, pequenas y medianas
empresas, asi como emprendimientos y startups
en el pais mediante financiamiento y asesoria

técnica.

Econdémico  Para los afios 2025-2027, se proyecta un X
crecimiento promedio del PBI del 3,0%.

Econémico  El gobierno se enfocara en mejorar la X

competitividad econdomica y cumplir con los
estandares de la OCDE para impulsar un
crecimiento econdmico sostenido.

Social En el 2020, los NSE A, B y C de hogares X
representaron el 60.5% en el departamento de
Arequipa (urbano).

Social En el 2023, los peruanos destinaron en salud el X
9% del total de ingresos.

Tecnologico Los robots de preparacion de medicamentos X

estan reduciendo la intervencion humana al
utilizar uno o dos brazos roboticos.

Ecoloégico Los farmacos citostaticos pueden tener impactos X
adversos en el medio ambiente.
Legal Las normativas que se aplican a la farmacia X

especializada que realiza mezclas de productos
oncoldgicos y de nutricion parenteral.

Nota La tabla muestra las oportunidades y amenazas para el proyecto
2.2 Analisis Competitivo Detallado
Poder de Negociacion de los Clientes: Poder bajo

El negocio se enfoca en un grupo especifico de clientes: pacientes con cancer que
requieren tanto quimioterapia como nutricion parenteral intravenosa. La farmacia
especializada proporcionara las mezclas oncoldgicas necesarias para la quimioterapia, asi
como nutricion parenteral adaptada a las necesidades individuales de cada paciente. Segtn lo

mencionado anteriormente, en Arequipa solo hay tres instituciones que ofrecen mezclas
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oncologicas y nutricion parenteral, siendo el Instituto Regional de Enfermedades Neoplésicas
del Sur el Uinico que ofrece este servicio tanto en el sector publico como privado. Por lo tanto,
se cree que los clientes tienen un poder de negociacion limitado debido a la falta de
alternativas, la disponibilidad y la calidad del servicio de IREN SUR no justifica que los
clientes opten por esta institucion.
Poder de Negociacion de los Proveedores: Poder medio

En Pert, hay varios proveedores disponibles para la instalacion de unidades de mezcla
y suministro de insumos necesarios para procesos especificos. Estos proveedores ofrecen una
amplia gama de productos, desde genéricos hasta productos especializados con patente
protegida. Esta diversidad proporciona opciones variadas y mantiene los costos de cambio
bajos. Sin embargo, debido a la disponibilidad limitada de proveedores para algunos
medicamentos con patente protegida, el poder de negociacion de los proveedores se considera
medio en este mercado.
Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes: Poder medio

Para comenzar sus operaciones, una empresa debe obtener un permiso sanitario de la
Direccién o Gerencia Regional de Salud de Arequipa. Ademés, debe cumplir con cuatro
regulaciones especificas que se aplican al tipo de negocio de farmacia especializada. Estas
normativas estan claramente definidas y son de conocimiento publico, lo que permite a otras
empresas consultar los requisitos necesarios para llevar a cabo un proyecto similar. Sin
embargo, es necesario contar con personal experto para administrar la farmacia especializada,
junto con una inversion considerable destinada al area de unidad de mezclas.

Debido a la ausencia de oferta y la alta demanda de preparacion de mezclas, las
clinicas podrian optar por establecer una unidad de mezclas con lo cual podrian ser un

competidor a nivel de servicio.



Amenaza de Productos Sustitutos: Poder bajo

La posibilidad de que los pacientes o los sistemas de salud elijan alternativas a los
tratamientos farmacéuticos tradicionales disponibles no representa una amenaza para una
farmacia especializada.
Rivalidad entre los Competidores: Poder medio

En Arequipa, solo tres instituciones ofrecen mezclas oncologicas y nutricion
parenteral, siendo el Instituto Regional de Enfermedades Neoplésicas del Sur el tinico que
proporciona ambos servicios en el sector publico y privado. Esto indica que la competencia
entre los rivales es minima, ya que la mision del Instituto Regional de Enfermedades
Neoplasicas del Sur (IREN SUR) es proteger, promover, prevenir y asegurar la atencion
completa de los pacientes con cancer, enfocandose principalmente en aquellos de bajos

recursos econdomicos.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

3.1 Perfil del Usuario

El desarrollo de este proyecto nace de la necesidad de entender profundamente las
experiencias y desafios que enfrentan los pacientes oncoldgicos. Para lograr este
entendimiento, se disefia y aplica un cuestionario detallado como parte de una serie de
entrevistas personales, donde se realizaron siguiendo un cronograma preestablecido y las
preguntas especificas estdn documentadas en el Apéndice A. Los participantes en este estudio
son pacientes diagnosticados con cancer, quienes recibieron tratamiento de quimioterapia en
el departamento de Arequipa.

Durante las entrevistas, se recopila informacion crucial que revela que la duracion
tipica del tratamiento de quimioterapia varia entre tres y diez meses, involucrando entre
cuatro y doce ciclos de tratamiento. Cada sesion en la sala de quimioterapia puede durar
desde treinta minutos hasta ocho horas, dependiendo del tipo de tratamiento y la condicion
especifica del paciente. Esta variabilidad en los tiempos de tratamiento resalta la importancia
de tener acceso a servicios que puedan adaptarse a las necesidades individuales de tiempo y
atencion de los pacientes.

El 4% de entrevistados cuentan con un seguro oncologico. Sin embargo, se observa
que, aunque estos seguros ofrecen una cobertura significativa, no suelen cubrir la totalidad
del tratamiento, dejando a los pacientes con una carga financiera considerable. Los pacientes
asegurados a través del Seguro Integral de Salud (SIS) fueron la excepcion, ya que este
programa cubre el tratamiento en su totalidad. Es crucial destacar que, si bien muchos
pacientes recibieron sus tratamientos en las fechas programadas, aquellos atendidos en
hospitales publicos experimentaron demoras mas frecuentes, lo que puede comprometer la

efectividad del tratamiento.
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Basandose en la informacion recogida, se utiliza la herramienta Lienzo Meta Usuario
para construir un perfil detallado de los usuarios. Este perfil no solo resalta las caracteristicas
demograficas y de tratamiento de los pacientes, sino que también enfatiza las emociones y
desafios asociados con el proceso de tratamiento. Se identifica que los usuarios cruciales de
este servicio son pacientes ubicados en el sur del pais que requieren acceso oportuno a
tratamientos de quimioterapia y de nutricion parenteral. Este acceso no solo es crucial para su
recuperacion y bienestar, sino que también aumenta significativamente las probabilidades de
un resultado exitoso del tratamiento.

Este enfoque en la empatia y la comprension profunda de las necesidades del usuario
es fundamental para el desarrollo de un modelo de negocio que realmente responda a las
necesidades de los pacientes y mejore su calidad de vida durante este desafiante periodo de

sus vidas.



Figura 6

Lienzo Meta Usuario

Nota. Este lienzo identifica el perfil usuario
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3.2 Mapa De Experiencia Del Usuario
3.2.1. Objetivo Del Estudio
El proposito de este segmento es analizar meticulosamente el recorrido de un paciente
desde su primer contacto con la farmacia especializada de mezclas oncologicas y de nutricion
parenteral hasta la culminacion de su tratamiento, identificando interacciones clave,
emociones predominantes, posibles obstaculos y puntos de satisfaccion.
3.2.2. Fases
Fase I: Descubrimiento
= Interaccion: El paciente toma conocimiento de la farmacia mediante referencias
médicas.
= Estado Emocional: Surge una sensacion de estrés combinada con una inicial
esperanza.
= Desafios: Predomina la falta de familiaridad con los servicios proporcionados.
= Aspectos Positivos: Reconocimiento de la existencia de un establecimiento
especializado en las cercanias.
Fase II: Consideracion
= Interaccion: El paciente realiza una busqueda informativa en medios digitales, como
el sitio web oficial y redes sociales, o establece un primer contacto telefonico.
= Estado Emocional: Se incrementa el interés y la esperanza se solidifica.
= Desafios: Enfrentamiento con barreras informativas o dificultades comunicativas.
= Aspectos Positivos: Hallazgo de una amplia gama de servicios y presencia de
testimonios alentadores.
Fase III: Accion - Primera Consulta
= Interaccion: El paciente acude a la farmacia para su primera compra con su

prescripcion.
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Estado Emocional: Coexistencia de la ansiedad con una esperanza renovada.
Desafios: Posibles esperas extendidas y percepcion de un ambiente no del todo
calido.

Aspectos Positivos: Interaccion con personal capacitado, apreciacion de

infraestructura moderna y recepcion de informacion didfana.

Fase IV: Preparacion de la Mezcla y Entrega del Preparado

Interaccion: El paciente es informado sobre el tiempo de la preparacion y la fecha de
envio del preparado al médico oncologo o clinica.

Estado Emocional: Manifestacion de alivio.

Desafios: Posibles temores asociados a tratamientos propuestos.

Aspectos Positivos: Disponibilidad de soporte a través de la informacion en pagina

web de la farmacia (trazabilidad).

Fase V: Servicio Post-Entrega

Interaccion: El paciente se informa a través de la pagina web de la farmacia sobre su
tratamiento, cronograma y entrega.

Estado Emocional: Predominancia de satisfaccion y optimismo prudente.

Desafios: Potenciales lapsos en el seguimiento o percepciones de comunicacion
insuficiente.

Aspectos Positivos: Cumplimiento en la entrega oportuna y frecuente de la mezcla
por parte de la farmacia, por lo tanto, un sentimiento de respaldo y valoracion del

paciente a lo largo del proceso.



Figura 7

Journey Map
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Descubrimiento Consideracién Accién (Primera Visita) Preparacién y entrega Servicio post-entrega
Llenar
Investigar en formularios
, & . Establecer un
linea sobre Llamar ala |de la ficha . Revision . .
Buscar . . Explorar el |Leer Ver . Conversar con (Determinar . cronograma de Continuar Seguimiento |Soporte
. . farmacias Ver publicidad| _, . X . . farmacia de R del tiempo .. .
Interacciones y |recomendaciones L . sitio web  [testimonios [publicaciones L ., _|el personal el tiempo de entrega de las |Dar conla del proceso a |administrativo
L. L. especializadas |en medios - . especializada |preparacion .. . de . L. L, ; L.
Actividades  |en médicos de la y resefias en|y videos en . administrativo |entrega de la ., _|preparaciones |seguimiento. |prescripcion |través dela |y farmacéutico
R en mezclas locales. . , . para hacer y registrar L ., |preparacion . L. ,
onco6logos. farmacia. |linea. redes sociales. y farmacéutico. [preparacion. , conla establecida. |pagina web. |para el envio.
parenterales en consultas. enel y envio. .
. .9 farmacia.
Arequipa. historial
clinico.
Sensaciones
Emociones Curiosidad, esperanza. Interés, esperanza creciente. Ansiedad, esperanza. Alivio. Cauteloso optimismo.

Puntos de Dolor

Falta de informacion y desconocimiento sobre los

servicios.

Informacion no especifica en el sitio web y problemas
de comunicacion.

Espera prolongada.

Falta de claridad de informacion de la
farmacia a la clinica 0 médico oncologo.

Falta de seguimiento adecuado y falta de
comunicacion.

Puntos de Placer

Saber que hay una farmacia especializada de
mezclas parenterales en Arequipa.

Entrega oportuna, frecuente y testimonios positivos.

Personal capacitado, atencion amable e
instalaciones modernas.

Satisfaccion en el tiempo de entrega.

Sentirse valorado al tener un soporte por
parte de la farmacia.

Oportunidades

Mejorar visibilidad a través de publicidad.

Contar con e-commerce de la farmacia especializada y
tener un chat bot en canales de comunicacion las 24
horas.

Reducir tiempos de espera.

Reducir tiempos de traslado.

Mejores canales de comunicacion.

Nota Mapa que describe la experiencia del usuario respecto de su negocio (Farmacia especializa en mezclas parenterales).
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3.3 Identificacion De La Necesidad

En la fase de identificacion de las necesidades criticas de nuestros usuarios, se utiliza
una combinacién de herramientas como el Lienzo Meta Usuario y el Mapa de Experiencia.
Estas herramientas permiten profundizar en el entendimiento de los problemas que enfrentan
los pacientes oncologicos en Arequipa, destacando especialmente dos areas criticas: la
demora en la entrega del preparado para la administracion de quimioterapia y nutricion
parenteral, asimismo el alto costo asociado con estos servicios en clinicas privadas.
Demora en la Aplicacion del Tratamiento

El analisis detallado revela que los retrasos en la administracion de la quimioterapia
son frecuentes, especialmente en hospitales publicos debido a la saturacion de servicios y la
limitada disponibilidad de recursos lo que genera demora en la preparacion de las mezclas
parenterales. Estos atrasos no solo prolongan el sufrimiento de los pacientes, sino que
también pueden comprometer seriamente la efectividad del tratamiento. La puntualidad en la
administracion de la quimioterapia y nutricion parenteral es crucial para maximizar su
eficacia, lo cual resalta como una necesidad urgente de ser abordada.
Costo del Tratamiento

Otro punto critico es el alto costo de los tratamientos oncologicos, aunque algunos
pacientes estan asegurados, la cobertura no siempre es completa, y los costos pueden ser
elevados. Los pacientes a menudo enfrentan una carga financiera significativa, que se agrava
por la necesidad de tratamientos continuos y a veces de emergencia.
Solucion Propuesta: Farmacia especializada en mezclas oncologicas y nutricion
parenteral

Frente a estos desafios, la creacion de una farmacia especializada emerge como una
solucidn estratégica. Esta farmacia estd equipada para preparar y distribuir mezclas

oncoldgicas y de nutricion parenteral de manera eficiente, asegurando que los tratamientos
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prescriptos por parte de los médicos oncélogos sean administrados sin demoras innecesarias.
Ademas, al operar con una estructura de costos optimizada y enfocada exclusivamente en la
preparacion de mezclas parenterales, esta farmacia puede ofrecer precios competitivos en
comparacion con las opciones actuales en clinicas privadas, ello no solo mejora la
accesibilidad financiera, sino que también garantiza una entrega oportuna y frecuente del
preparado, alinedndose con las necesidades médicas y econdmicas de los pacientes.

Esta solucion aborda directamente los puntos criticos identificados, proporcionando
una opcion de tratamiento mas rdpida y economicamente accesible, y potenciando las tasas de
¢éxito del tratamiento de quimioterapia en la region. En conclusion, esta propuesta no solo
mejora el acceso a la mezcla parenteral, sino que también contribuye a la sustentabilidad del
sistema de salud al reducir la carga en los hospitales publicos y mejorar la calidad general de

la atencion oncoldgica.
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Capitulo IV. Diseiio Del Producto O Servicio

4.1 Concepcion Del Producto O Servicio

Para la concepcion del producto, es crucial emplear el Lienzo 6x6 para evaluar la
mejor solucion al problema a través de la Matriz Costo-Impacto. De esta evaluacion se
obtuvieron seis posibles alternativas. Entre estas, la opcion 6ptima tanto en términos de costo
como de alcance es la implementacion de una Farmacia Especializada en mezclas
oncoldgicas y de nutricion parenteral en Arequipa, lo cual permite responder a las
necesidades de los pacientes oncoldgicos que requieren tratamientos de quimioterapia y de
nutricion parenteral oportunos y frecuentes a un precio asequible en una drogueria acreditada
por el Instituto Nacional de Salud (INS), implementando el gabinete de bioseguridad bajo la
norma NSF/ANSI 49, asimismo la farmacia cuenta con profesionales capacitados y con
experiencia. La inversion para implementar la farmacia especializada no es elevada en
comparacion con otras soluciones, y, ademas, permite cubrir la demanda por mezclas
parenterales de pacientes oncoldgicos del sur del pais. Las cinco alternativas restantes del
Lienzo no fueron seleccionadas porque su cobertura o alcance no cumple con los requisitos
necesarios y no permiten satisfacer adecuadamente las necesidades actuales de los pacientes.

El Lienzo 6x6 y la Matriz Costo-Impacto son elaboradas para identificar y priorizar
las soluciones mas efectivas. Estos instrumentos son esenciales para garantizar que se elija la
alternativa que maximice el impacto positivo en la atencion al paciente, manteniendo a la vez

la sostenibilidad financiera y social del proyecto.



Tabla 3

Lienzo 6x6
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Farmacia Especializada

Red de Farmacias

Atencion Domiciliaria

Alianzas Hospitales

Plataforma Online

Innovacién y Tecnologia

Oportunidad y Frecuencia

Reduccion de Costos

Certificacion de
Establecimientos

Fomento del
Asesoramiento Técnico

Evitar Traslados
Innecesarios

Innovacion y Tecnologia

(Como puede la farmacia
especializada asegurar
tratamientos oportunos y
frecuentes?

(Qué estrategias de
eficiencia costo-efectiva
puede implementar la
farmacia especializada?
(Como asegura la farmacia
especializada la
certificacion continua del
INS y todas las normas
NSF/ANSI 49?

(Qué sistema de soporte y
asesoramiento puede
ofrecer la farmacia
especializada a sus
pacientes?

(Coémo puede la farmacia
especializada servir de
manera eficaz a pacientes
de areas remotas?

(Qué tecnologias
avanzadas integra la
farmacia especializada para
mejorar la entrega de la
mezcla?

(Como puede la Red de
Farmacias ajustarse a la
demanda fluctuante de
tratamientos?

(,Coémo puede una compra
centralizada en la red de
farmacias reducir costos?

(Como se gestionan y
mantienen las
certificaciones en toda la
red de farmacias?

(,Como facilita la red de
farmacias el acceso a
asesoramiento
especializado?

(Como la expansion de la

red de farmacias minimiza
la necesidad de traslado a

otras ciudades?

(Coémo innova la red de
farmacias en la gestion y
preparacion de mezclas
parenterales?

(Puede el servicio
domiciliario gestionar el
volumen y la frecuencia
necesaria para los
tratamientos efectivos?
(Ofrece el servicio a
domicilio una reduccion de
costos operativos?

(Qué certificaciones son
necesarias para el servicio
a domicilio y como se
controlan?

(Incluye el servicio
domiciliario asesoramiento
como parte de su oferta?

(Elimina el servicio
domiciliario la necesidad
de traslados para recibir
tratamientos?

(Qué tecnologias
innovadoras se utilizan en
la atencion domiciliaria
para mejorar la experiencia
del paciente?

(Como pueden mejorar las
alianzas con hospitales la
frecuencia y oportunidad
en el tratamiento?

(Pueden las alianzas
hospitalarias reducir costos
mediante recursos
compartidos?

(,Como se verifica la
certificacion en alianzas
con hospitales?

(Como se integra el
asesoramiento médico en
las alianzas con hospitales?

(Como pueden las alianzas
hospitalarias facilitar los
tratamientos locales?

(Qué tecnologias
emergentes estan siendo
adoptadas en las alianzas
con hospitales?

({Como puede una
plataforma online facilitar
la programacion eficiente
de tratamientos?

(Reduce la plataforma
online los costos
administrativos?

(Como ayuda la plataforma
online a verificar y
mantener la certificacion
de los tratamientos?

(Coémo proporciona la
plataforma online acceso a
asesoramiento médico y
soporte?

(Permite la plataforma
online coordinar
tratamientos locales para
evitar viajes innecesarios?

(Qué caracteristicas
innovadoras ofrece la
plataforma online que no
estan presentes en modelos
tradicionales?

(Qué tecnologias
innovadoras utiliza cada
solucion para mejorar la
oportunidad y frecuencia
de tratamientos?

(Como contribuye la
innovacion tecnologica a la
reduccion de costos en
cada modelo?

(Qué papel juegan las
innovaciones tecnologicas
en asegurar o mejorar las
certificaciones?

(Qué innovaciones en
asesoramiento médico
aportan las tecnologias
emergentes en cada
solucion?

(Cémo las innovaciones
tecnologicas facilitan
tratamientos mas
localizados y menos
dependientes de traslados?
(Como cada solucion
integra nuevas tecnologias
para mantenerse a la
vanguardia del tratamiento
oncolégico?

Nota Este enfoque proporciona una herramienta comprensiva para tomar decisiones informadas sobre cual solucién implementar.
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Basandonos en las preguntas y las necesidades identificadas, aqui estan seis
alternativas de solucion que podrian surgir:

A. Implementacion de una Farmacia Especializada: Una farmacia equipada con
tecnologia de punta y personal altamente capacitado, disefiada para elaborar mezclas
parenterales efectivas.

B. Desarrollo de una Red de Farmacias Asociadas: Establecer una red de farmacias
asociadas en el sur del pais para expandir el acceso y reducir la necesidad de traslados
largos para los pacientes oncologicos.

C. Servicio de Atencion Domiciliaria: Ofrecer servicios de quimioterapia en el hogar con
apoyo tecnologico para monitorear y gestionar los tratamientos a distancia.

D. Plataforma Online Integrada de Gestion de Tratamientos: Crear una plataforma que
no solo gestione citas, preparaciones y administracion de mezclas, sino que también
integre asesoramiento virtual y seguimiento en tiempo real del progreso del paciente
oncolégico.

E. Programa de Capacitacion y Certificacion para Clinicas y Hospitales: Un programa
que trabaje con hospitales y clinicas existentes para mejorar sus capacidades y obtener
certificaciones necesarias.

F. Innovacion en Logistica de Medicamentos: Desarrollar nuevas soluciones para la
logistica de medicamentos que aseguren la disponibilidad y reduzcan los costos de las

mezclas oncologicas.



Tabla 4

Matriz Costo vs Impacto
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Bajo Costo

Medio Costo Alto Costo

Servicio de Atencion

Alto |
to Impacto Domiciliaria (C)

Medio Impacto

Bajo Impacto

Programa de
Capacitaciony
Certificacidn para
Clinicas y Hospitales (E)

Implementacion de
una Farmacia
Especializada (A)

Plataforma Online
Integrada de Gestién
de Tratamientos (D)

Innovacién en
Logistica de
Medicamentos (F)

Red de Farmacias
Asociadas (B)

Nota ldentificacion de propuesta de acuerdo con impacto y alcance

Figura 8

Costo vs Impacto

Costo vs Impacto

Impacto
N w ES (6] (e)] ~N o] © o

® E
® A
® B
® D
® F
5 6 7 8 9 10
Costo

Nota. 1dentificacion grafica Costo vs Impacto

v

El lienzo seis x seis como la matriz de costo/impacto permiten evaluar las seis

soluciones, siendo la alternativa mas viable por impacto y costo la implementacion de una
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farmacia especializada, la que permite con una menor inversion dar solucion a la falta de
oferta de preparacion de mezclas parenterales en la region sur del pais.
4.2 Desarrollo De La Narrativa

Se considera que la propuesta de farmacia especializada tiene un desarrollo potencial
y éxito en la ciudad de Arequipa, ya que de acuerdo a la metodologia utilizada como el
Lienzo 6x6 y la matriz de costo vs impacto se demuestra una solucién viable con alcance en
el sur del pais. En ese sentido, la metodologia Design Thinking ha permitido identificar la
necesidad de los usuarios, determinar los pains e insights y con ello disefiar el prototipo
adecuado para atender el problema.

4.3 Caracter Innovador Del Producto O Servicio

De acuerdo con la investigacion realizada en la region sur, no existe una farmacia
especializada de mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral para el tratamiento de
quimioterapia, si existen hospitales que tienen un area de preparados, pero no cumplen con el
estandar requerido y/o con la demanda del servicio por la tasa de crecimiento de pacientes
con cancer y con la frecuencia que requiere el tratamiento.

En la presente investigacion, se ha encontrado un centro de mezclas SAFE, el cual fue
creado en 1995 y actualmente cuenta con 18 centros de mezclas alrededor de México. El
proyecto a implementar inicia con la preparacion de mezclas parenterales. Dicho ello, la
presente farmacia en la ciudad de Arequipa pretende ser pionera en ofrecer este servicio por
lo cual se considera de caracter disruptivo porque implica conocimiento y expertise técnico
especializado, ademas del cumplimiento de la normativa y la certificacion requerida para
operar.

4.4 Propuesta De Valor
La propuesta de valor esta constituida por las caracteristicas que convencen a nuestro

usuario a adquirir la mezcla parenteral y pagar por ella. Para ello, se utiliza el Lienzo de
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Propuesta de Valor (ver Figura 9) que estd compuesto por tres partes, el primero es el perfil
del usuario, el segundo es el mapa de valor y el tercero es el encaje. Para lograr el encaje se
han identificado que las frustraciones del usuario estan originadas por la falta de instalaciones
especializadas en preparacion de mezclas parenterales en la zona sur del Pert. Entonces, con
la presente propuesta de valor se espera que los pacientes oncologicos tengan una mayor
esperanza y calidad de vida. Con respecto a los beneficios tenemos que los usuarios quieren
cumplir con su tratamiento dentro de las fechas programadas, obtener un tratamiento de
calidad y una reduccion de costos y tiempos en los traslados, por lo que la propuesta busca
generar optimizacion de tiempo y recursos.

Figura 9

Lienzo de Propuesta de Valor

Mapa de Valor Mapa de Valor
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Luego de haber realizado el Lienzo Propuesta de Valor (ver Figura 9), se define que la
propuesta de valor es que los pacientes oncoldgicos tengan una mayor esperanza y calidad de
vida, esto se logra con el servicio propuesto de elaboracion de mezclas parenterales con altos
estandares de calidad.

4.5 Producto Minimo Viable

El disefio del PMV es el resultado de multiples interacciones con stakeholders clave,
incluyendo médicos oncélogos y pacientes. Se ha integrado las mejores practicas y
cumplimiento de normativas peruanas de salud, asi como consideraciones legales vigentes
para la manipulacion de citostaticos. Este PMV estd compuesto por un area de recepcion
disefiada, de almacén, de acondicionamiento, de preparacion con cabinas de flujo laminar y
de envasado de mezclas parenterales. Las cabinas de flujo laminar se dividen en secciones

vertical y horizontal, optimizadas para el flujo de trabajo y la seguridad del personal.



Figura 10

Prototipo Vista de Planta

Nota. Modelo realizado en LeoCAD
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Capitulo V. Modelo De Negocio

5.1 Lienzo Del Modelo De Negocio

El Lienzo Modelo de Negocio considera nueve aspectos relevantes los cuales se
desarrollan a continuacion:
5.1.1 Propuesta De Valor

La propuesta de valor de la farmacia especializada es garantizar el cumplimiento de la
entrega de la mezcla parenteral en condiciones Optimas e inocuas y con ello cumplir de
manera oportuna y frecuente con la administracion de la quimioterapia en pacientes
diagnosticados con céancer.
5.1.2 Segmento de Clientes

El segmento de clientes es todo aquel paciente diagnosticado con cancer que requiere
la mezcla para el tratamiento de quimioterapia y nutricion parenteral. Para iniciar operaciones
se ha considerado a la poblacion ubicada en la zona sur del Pert de nivel socioeconémico A,
B y C. Las mezclas parenterales son adquiridas inicamente por pacientes, los cuales
presentan la prescripcion del médico tratante en la farmacia especializada.
5.1.3 Canales

En la farmacia especializada se brinda asistencia técnica y la recepcion de
prescripciones de mezclas parenterales. Asimismo, se ha elaborado una plataforma digital
para el facil acceso a consultas y soporte con relacion al cronograma de tratamiento. Ademas,
se cuenta con recepcion telefonica de consultas informativas.
5.1.4 Relacion con Clientes

El paciente o persona responsable presenta en la farmacia especializada la
prescripcion para la elaboracion de mezclas parenterales, y el preparado se envia al médico
oncologo o personal autorizado. Como se indica en el parrafo precedente, el paciente puede

informarse a través del canal virtual, presencial y telefonico.
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5.1.5 Fuentes de ingresos

La farmacia especializada cuenta con dos fuentes de ingresos. Por un lado, la
preparacion de mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral requeridas para el tratamiento de
quimioterapia.
5.1.6 Recursos Clave

Para iniciar operaciones se requiere habilitar un area con las caracteristicas
especificadas en el PMV. Asimismo, personal técnico capacitado y la implementacion de
cabinas de flujo laminar e insumos para la elaboracion de mezclas parenterales. Como
servicio adicional, se requiere una plataforma virtual como soporte para el paciente
oncoldgico.
5.1.7 Actividades Clave

Dentro de las actividades clave se encuentra el gestionar la autorizacion sanitaria y
certificacion de la farmacia especializada, la compra de los activos e insumos, formulacion de
mezclas parenterales, la contratacion del personal técnico capacitado y el desarrollo de la
plataforma virtual.
5.1.8 Socios Clave

Los socios clave del presente modelo de negocio son los accionistas, Ministerio de
Salud, entidades financieras, proveedores, personal capacitado, médicos oncologos, empresas
aseguradoras y pacientes diagnosticados con cancer. Cabe resaltar que todos los mencionados
son clave para el inicio de las operaciones y la sostenibilidad del negocio.
5.1.9 Estructura de Costos

Dentro de la estructura de costos, el mayor porcentaje se deriva a la adquisicion de las
cabinas de flujo laminar y acondicionamiento de las instalaciones donde funcionan dichas
cabinas. También, se presentan costos fijos como el alquiler y mantenimiento, y costos

variables como los insumos asociados a la demanda.



Figura 11

Lienzo Modelo de Negocio Canvas
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Socios Clave

Accionistas

Instituciones Publicas de Salud
Entidad financiera

Ministerio de salud
Proveedores

Personal

Pacientes concologicos
Empresas Aseguradoras
Medicos con especialidad de
oncologia

Actividades clave

Autorizacion sanitaria v certificacion
Compra de activos & insumos
Contratacion de personal

Desarrollo de plataforma virtual

Formulacion de mezclas parenterales

Recursos clave

local

Cabinas de fhyjo laminar

Personal tecnico

Insumos para la preparacion de mezclas
Plataforma virtual

Propuesta de valor

Garantizar ¢l
cumplimiento de 1a
entrega de la mezcla
parenteral en condiciones
oplimas € inocuas v con
ello cumplir de manera
oportuna v frecuente con
la administracion de la
quimioterapia en pacientes
diagnosticados con cancer

Relacion con clientes

Entrega presencial de la prescripcion
para la elaboracion de la mezcla
parenteral

Soporte al paciente a traves del canal
virtual, presencial v telefonico

Canales
Farmacia especializadas
Plataforma digital

Via telefonica

Segmento de
clientes

Pacientes
oncologicos que
requieren el
tratamiento de
quirmicterapias v
nutricion
parenteral de la
zona sur del peru
del nivel
30Cloeconomico
ABvC

Estructura de costos

Costos variables: Insumos

Costos fijos: Alguiler, mantenimiento de la famarcia v planilla de personal

Fuente de ingresos

Ingreso por venta preparacion de mezclas oncologicas v nutricion
parenteral
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5.2 Viabilidad Financiera Del Modelo De Negocio

Se considera que el modelo de negocio es viable teniendo en cuenta que la poblacion
del sur del pais que podria sufrir de cancer en un afo es de 7 679 habitantes (Instituto
Nacional de Enfermedades Neoplasicas, 2013) y a la par podrian recibir 13 sesiones en
promedio de quimioterapia en un plazo aproximado entre cuatro y seis meses. Por lo tanto,
cumpliendo con la certificacion, la normativa y ofreciendo un precio accesible, se cuenta con
una demanda potencial. En ese sentido, en el primer afio, y de acuerdo a la capacidad
instalada se podra cubrir el 35% de esta. Asimismo, de acuerdo con el estado de resultados
del presente proyecto, se obtiene un margen neto en el primer aflo del 16.5%, logrando en el
quinto afio un margen neto de 29.5%.
Tabla §

Estado de Resultados Qhali Kay

Estado de Resultados Proyectados 1 2 3 4 5

Ventas incrementales 2,916,000 3,912,300 5,000,940 6,188,663 7,482,656
Costo de Ventas Gz 1,782,000 2133900 5591 750 3,129300 3,755,160
Ganancia Bruta 1,134,000 1,779,300 2,429,190 3,059,363 3,727,496
Gastos de Operacion -409,916 -414,419 -480,646 -499,586 -566,143
Depreciacion -23,700 -23,700  -23,700  -23,700  -23,700
Ganancia Operativa (EBIT) 700,384 1,341,181 1,924,844 2,536,077 3,137,654
Gastos Financieros -14,164 -11,830 -9,108 -5,963 -2,230
Ganancia sujeta a impuestos 686,220 1,329,351 1,915,736 2,530,114 3,135,424
Impuesto a las ganancias -202,435 -392,159 -565,142 -746,384 -924,950
Ganancia neta 483,785 937,193 1,350,594 1,783,730 2,210,474

Nota Identificacion de utilidad neta proyectada en horizonte de 5 afios
5.3 Escalabilidad/Exponencialidad Del Modelo De Negocio

El negocio propuesto es de alta escalabilidad, ya que se puede ofrecer este servicio a
las clinicas privadas como tercerizado, y ademas se puede replicar en otras geografias en
Perti. Por otro lado, dentro del modelo de negocio se puede incrementar las lineas de

productos, como por ejemplo la administracion de las mezclas parenterales a los pacientes
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oncologicos, ampliando las instalaciones actuales directa o indirectamente. Asimismo, este

modelo tiene un antecedente en México, el Centro de Mezclas SAFE cuenta 18 sedes a nivel

pais (Safe, 2024).

En la tabla 6 se muestra el ExO Canvas donde se puede observar que cumple con los

atributos de una organizacion escalable y exponencial, debido al comportamiento de los

usuarios y la cantidad de nuevos casos de cancer que se generan dia tras dia.

Tabla 6

ExO Canvas Model

Proposito de transformacion masiva: Brindar accesibilidad, rapidez y calidad en la preparacion de mezclas oncoldgicas y nutricion
parenteral, asegurando que todos los pacientes diagnosticados con cancer reciban su tratamiento dentro de los tiempos establecidos

Informacion: Consulta de
informacion de pacientes con
cancer segmentados por
departamento, género, NSE,
edad y etapa de cancer en
paginas del estado peruano
(INEI, INEN). Consulta a
negocios similares y
desarrollados en otros paises.
Adquirir estudios de mercado
sobre la situacion del cancer en
Pert.

Personal bajo demanda:
Personal técnico capacitado
contratado para la elaboracion
de mezclas parenterales y el
soporte de las operaciones.
Comunidades y Seguidores: Se
tiene una demanda potencial de
pacientes oncologicos
interesados en obtener la
mezcla parenteral. Campafia
preventiva contra el cancer.
Algoritmos: Identificar los
insumos que se utilizan con
mayor frecuencia, nimero de
sesiones promedio y
periodicidad. Analisis
predictivo para gestionar
inventarios.

Activos apalancados: Uso de
infraestructura existente de
salud y farmacias para expandir
el alcance. Soporte financiero
de potenciales socios.
Compromiso: Desarrollo de un
programa de descuentos para
clientes recurrentes.
Generacion de campaiias
saludables para los clientes.
Integrar tecnologias de salud y
e-learning.

Interfaces: Plataforma en linea
para el seguimiento del
cronograma, entrega de
mezclas y seguimiento de
tratamientos.

Cuadro de control: Se tiene
tableros de control para hacer
seguimiento de pedidos y
entregas. KPIs de tiempos de
entrega, satisfaccion del cliente
y cumplimiento de normas.
Experimentacion: Se utiliza la
metodologia Design Thinking
para mejorar las
funcionalidades de la
plataforma virtual.

Autonomia: Equipo capacitado
con autonomia para gestionar y
mejorar procesos

Tecnologias sociales: Uso de
redes sociales para comunicar
acciones y generar
reconocimiento de marca, para
incrementar la demanda

Implementacion: Instalacion de
la farmacia especializada.
Videos informativos sobre el
servicio para conocimiento del
cliente. Desarrollo de
plataforma virtual para
seguimiento del cronograma de
elaboracion de mezclas y
entregas. Desarrollar métricas
que permitan evaluar la
sostenibilidad del negocio a
largo plazo.

5.4 Sostenibilidad Del Modelo De Negocio

El presente modelo de negocio se alinea con el tercer Objetivo de Desarrollo

Sostenible establecido por la Organizacion de Naciones Unidas, el cual sefiala el garantizar

una vida sana y promover el bienestar de todos a todas las edades. En ese sentido, se sabe que

el cancer es una enfermedad que puede presentarse en las personas a cualquier edad

indistintamente del sexo, es por ello que la propuesta de farmacia especializada de mezclas
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oncologicas y nutricion parenteral se alinea a este objetivo, brindando el insumo de manera
oportuna y frecuente para continuar con el tratamiento de quimioterapia en paciente
oncologicos, asi como la nutricion parenteral requerida. Ademas, analizando la viabilidad del
negocio, el impacto social y ambiental, el presente proyecto se considera rentable al cumplir

con las caracteristicas del triple bottom line.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

6.1 Validacion De La Deseabilidad De La Solucion
Para evaluar la deseabilidad de la solucion propuesta, se comienza con el
planteamiento de hipdtesis basada en la propuesta de valor y el modelo de negocio. Las
hipotesis se centran en la percepcion del valor anadido por parte de los pacientes, médicos y
otros stakeholders clave.
6.1.1 Hipotesis Para Validar La Deseabilidad De La Solucion
Hipotesis 1: Se espera que al menos el 60% de los pacientes prefiere adquirir mezclas
oncologicas y de nutricion parenteral a través de la farmacia especializada debido a la
conveniencia, accesibilidad y rapidez del servicio.
Hipotesis 2: Al menos el 50% de los oncologos que requieran de mezclas oncoldgicas
y de nutricion parenteral para sus pacientes recomiendan la farmacia especializada debido al
tiempo de entrega y calidad de las mezclas preparadas.
Hipotesis 3: El precio de la preparacion de mezclas parenterales tiene una aceptacion
mayor al 60%.
6.1.2 Experimentos Empleados Para Validar La Hipotesis
Los métodos para validar estas hipotesis incluyen:
= Encuestas a Pacientes Oncoldgicos
= Entrevistas con Oncologos
Tabla 7

Clasificacion de Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Alto Impacto Bajo Impacto
Fécil Hipotesis 1: Preferencia de los Hipotesis 3: Precio de preparacion de
Validacion pacientes mezclas parenterales
Dificil Hipotesis 2: Recomendacion de
Validacion oncologos

Nota Las hipoétesis han sido clasificadas de acuerdo a su impacto y validacion
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Los resultados de la encuesta realizada a los pacientes oncologicos validan la hipotesis
1, obteniendo que el 66% se encuentra dispuesto a adquirir las mezclas parenterales a través de
la farmacia especializada. Por otro lado, las respuestas de las entrevistas realizadas a los
médicos oncodlogos validan la hipotesis en un 60%. Por ultimo, la hipdtesis 3, a través de la
encuesta realizada a los pacientes oncoldgicos demuestra que nuestro precio tiene un 65% de
aceptacion. En conclusion, dado los resultados positivos de la validacion de las hipodtesis se
considera una propuesta deseable para el mercado.
6.2 Validacion De La Factibilidad De La Solucion

Para verificar la viabilidad de la solucion propuesta, se desarrollé un plan de
mercadeo, plan de operaciones y analisis financiero. Se considera que el presupuesto de
marketing ayudard a crear conocimiento de marca en el mercado, esta hipotesis se evaluara a
través de la relacion entre LTV (Life Time Value) y CAC (Coste de Adquisicion de un

Cliente).

6.2.1 Plan De Mercadeo
6.2.1.1 Objetivos De Marketing.
= Incrementar los ingresos en un 4% desde el primer al quinto afio mediante alianzas
estratégicas con médicos oncologos.
= Incrementar el trafico a la pagina web en un 15% en los proximos 6 meses a través de
estrategias de SEO.
=  Aumentar el reconocimiento de marca en un 20% a través de campaiias de branding.
6.2.1.2 Segmentacion Del Mercado.
Segun el Censo realizado en 2017 por INEI (Ministerio de Ambiente, 2024), indica
que la poblacion total de la region sur del Pert es de 4 811 978 habitantes y el 70% de esta
pertenece a la zona urbana. Segun APEIM (2023) el 42.1% de la poblacion ubicada en la

zona urbana del sur pertenece a los niveles socioeconémicos A, B y C. Ademas, el 39.5% de
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hombres y mujeres podrian recibir un diagnostico de cancer durante su vida (Nacional
Cancer Institute, s.f.), por lo que la poblacion de estudio abarca a 562 447 habitantes.
Tabla 8

Segmentacion de mercado

Variable Descripcion
Geografica  Region sur de Peru — Zona urbana 3 382 227
habitantes
Demografica NSE Zona Urbana: A, By C — 1 423 918 habitantes
Nota. La tabla muestra las variables de segmentacion

6.2.1.3 Marketing Indiferenciado.

Se utiliza una estrategia de marketing masivo enfocada en pacientes con cancer que
requieren quimioterapia y nutricion parenteral. Los productos ofrecidos son mezclas
oncoldgicas intravenosas y bolsas de nutricion parenteral, preparadas segin las
prescripciones médicas y con insumos ajustados a cada paciente en una cabina de flujo
laminar, considerandolos como productos uniformes.

En el marco de la diferenciacion de productos, se destaca la oferta de un producto de
calidad e inocuo. En cuanto a la diferenciacion de servicios, se prioriza una atencion
inmediata y de alta calidad al cliente, asi como una alta capacidad instalada, un adecuado
traslado de las mezclas y nutricion parenteral, y procedimientos normados y certificados. En
lo que respecta a la diferenciacion de personas, se cuenta con una direccion por parte de un
quimico farmacéutico y un personal altamente capacitado, con experiencia y en constante
formacion. Para destacar entre los competidores, se han seleccionado las siguientes ventajas
competitivas: un producto de calidad e inocuo, una atencidon inmediata y de alta calidad al
cliente, y una alta capacidad instalada.
6.2.1.4 Estrategia De Diferenciacion Y Posicionamiento.

La propuesta de valor de la marca se centra en ofrecer mas por el mismo precio. En

Arequipa, donde solo tres instituciones publicas tienen un area de mezclas y no hay empresas
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privadas que ofrezcan mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral intravenosa, la marca se
destacara mediante un producto de calidad e inocuo y una excelente experiencia de servicio a
un costo menor.

Figura 12

Posibles propuestas de valor
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En relacion con la declaracion de posicionamiento: “Para hombres y mujeres del NSE
A, By C que requieren un tratamiento de quimioterapia y nutricion parenteral, la mezcla
oncologica y bolsa de nutricion parenteral intravenosa son productos de calidad e inocuos que
les permitiran cumplir con un tratamiento oportuno y frecuente en pro de su salud y calidad
de vida”
6.2.1.5 Marketing Mix.
A. Producto

El nivel de producto se compone de tres elementos fundamentales. En primer lugar, el
valor esencial para el cliente: las personas que padecen cancer y requieren tratamiento de
quimioterapia y nutricién parenteral no solo obtienen una mezcla oncoldgica y una bolsa de
nutricion parenteral intravenosa, sino que también reciben esperanza y salud, lo que se

traduce en bienestar. En segundo lugar, el producto real: se trata de una mezcla oncolégica y
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una bolsa de nutricion parenteral intravenosa, preparadas de acuerdo con la receta médica.
Por ultimo, el producto aumentado: dado que la mezcla y la bolsa no pueden ser entregadas
directamente al paciente, se asegura su traslado en condiciones adecuadas y se ofrece acceso
a una plataforma digital mediante un usuario y clave, donde el cliente puede verificar la
recepcion del producto por parte del médico oncologo o clinica, asi como el cronograma de
su quimioterapia y alimentacion.

La mezcla oncoldgica y bolsa de nutricion parenteral intravenosa han sido calificadas
como de especialidad, se toma en cuenta que es un producto que requieren un esfuerzo de
compra, de precio alto, una distribucion exclusiva (Farmacia especializada en mezclas
oncoldgicas y de nutricion parenteral intravenosas), y promocion dirigida al segmento
detallado.

a) Atributos del producto

La calidad del producto tiene dos dimensiones: nivel y consistencia. En cuanto al nivel
y consistencia de calidad, se ha considerado la alta calidad y eficacia del preparado y bolsa de
nutricion. Esta alta calidad se logra mediante el cumplimiento de la Norma Técnico Oncoldgica
de Procedimientos para la Manipulacion de Medicamentos Citostaticos y la Norma Técnica de
Salud para la preparacion de mezclas parenterales para terapia nutricional.

b) Branding

La farmacia especializada de mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral lleva el
nombre comercial de Qhali Kay, que significa "salud y bienestar" en quechua. Este nombre ha
sido elegido debido a que el quechua es el segundo idioma mas hablado en Peru y se espera
que la marca se posicione en el sur del pais. Los medicamentos citostaticos de la farmacia
especializada estan disefiados para destruir células cancerosas, contribuyendo asi a la salud y

bienestar del paciente. Ademas, la nutricion parenteral proporciona nutrientes al organismo por
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via extradigestiva para mantener el aparato digestivo en reposo y asegurar un estado nutritivo
adecuado (Pérez, s.f).
Figura 13

Logotipo Qhali Kay

c¢. Empaque y Etiquetado

En el caso del citostatico reconstituido y el contenido para la nutricion parenteral, estos
deben ser colocados en una bolsa de perfusion y etiquetados adecuadamente. La etiqueta debe
incluir la identificacion y localizacion del paciente, el contenido del preparado (vehiculo,
volumen, medicamento, dosis y volumen que contiene), los detalles de administracion (fecha,
hora, via, duracion y velocidad), asi como la informacion sobre conservacion y caducidad.
d. Servicio de Soporte al Producto

Se cuenta con una pagina web que permitira al paciente revisar el cronograma de su
tratamiento en relacion con las mezclas oncoldgicas y la nutricion parenteral, asi como hacer
seguimiento sobre la fecha de entrega del citostatico o bolsas de nutricion parenteral al médico
oncologo o clinica. A corto plazo, se evalua el uso de la pagina web por parte del cliente, asi
como los servicios adicionales que se puedan incorporar.
B. Precio

La fijacion de precios se basd en costos, considerando los costos de produccion,

distribucién y venta, y aiadiendo una utilidad razonable, ademas de considerar la competencia,
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ajustando los precios segun las estrategias, costos y ofertas de los competidores en el mercado
(Kotler y Armstrong, 2013).

Para las mezclas oncologicas y la nutricion parenteral, el precio se establece tomando
en cuenta los costos de los citostaticos y nutrientes utilizados en cada tipo de tratamiento, asi
como los precios del mercado. Por lo tanto, se ha determinado que el precio de cada mezcla
oncologica sera de 400 soles mas IGV y la bolsa de nutricion parenteral de 350 soles mas IGV
durante el primer afio.

C. Plaza

La plaza abarca las actividades destinadas a asegurar la disponibilidad del producto
para el cliente objetivo en el lugar y momento adecuado (Kotler y Armstrong, 2013). La
estrategia de plaza de Qhali Kay consistird en una distribucion selectiva, con una ubicacion
inicial en el distrito de Arequipa en un local de 90 m?. A largo plazo, se planea expandir con
una sede en el norte del pais.

D. Promocion

La estrategia de promocion esta basada en generar conocimiento de marca a través de
alianzas con instituciones publicas y privadas que brinden servicios de quimioterapia, asi como
con médicos oncologos que trabajen de manera particular. Ademas, se realiza publicidad en
medios especializados, incluyendo anuncios en revistas digitales médicas y en redes sociales
como Facebook, Instagram, TikTok y LinkedIn, para llegar a pacientes oncologicos y sus
familiares. Se establecen colaboraciones con organizaciones sin fines de lucro y se participa en
campanas de concientizacion sobre el cancer tanto en eventos como en redes sociales.
6.2.1.6 Presupuesto de Marketing.

El presupuesto de marketing se muestra en la Tabla 9 y estd considerando todas las

actividades que se realizaran en los primeros cinco afos de operacion.
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Tabla 9

Presupuesto de marketing

Concepto Aol Afno2 Afno3 Afnod4 AioS
Marketing digital 27,460 28,284 29,133 30,007 30,907
Alianzas

estratégicas 84,796 87,340 89,960 92,659 95,439
Concepto Aol Afno2 Afno3 Afno4 AioS5
Merchandising 4,500 4,635 4,774 4917 5,065

Presupuesto total 116,756 120,259 123,867 127,583 131,411

6.2.2 Plan De Operaciones

El plan de operaciones de la propuesta de negocio tiene como objetivo comprender las
actividades, procesos, recursos, capacidades cualitativas y cuantitativas, asi como las
estructuras organizacionales necesarias para el funcionamiento de nuestra farmacia
especializada con el fin de brindar satisfactoriamente los productos y servicios con personal
capacitado, socios estratégicos y usuarios finales. Cabe resaltar que el presente plan de
operacion esta directamente relacionado con la vision, mision, valores y propdsito
organizacional.
6.2.2.1 Localizacion.

La farmacia especializada est4 ubicada en la ciudad de Arequipa, en una zona céntrica
de la ciudad, cerca de los principales hospitales y clinicas de salud. En esta ocasion se ubica en

la Urb. IV Centenario entre las Av. Independencia y Venezuela.



Figura 14

Ubicacion geografica de la farmacia especializada

6.2.2.2 Distribucion De Ambientes.
La farmacia especializada cuenta con nueve ambientes como se observa en el

prototipo (ver Figura 10):

e Dos salas de preparacion de mezclas oncologicas
e Una sala de espera y recepcion de pacientes

e Un pasadizo

e Una sala de preparacion aséptica y esterilizada

e Una sala de equipos

e Un almacén

e Dos servicios higiénicos

49
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6.2.2.3 Capacidad del local y aforo.
FEl area del local debe tener idealmente 90m?2 de area construida con un aforo de 27

personas en simultaneo.

Tabla 10

Aforo total de la farmacia de mezclas

Area Aforo
Preparacion de mezclas oncologicas

Sala de espera y recepcion de pacientes

Pasadizo

Sala de preparacion aséptica y esterilizada
Sala de equipos

Sala de almacén

Servicios higiénicos

D Wk DB

6.2.2.4 Capacidad Instalada.

Con respecto a la frecuencia de atencion y horarios de atencidn, se atiende al publico
de lunes a viernes desde las 8:30 am a 6:00 pm y sabados desde las 8:00 am a 1:00 pm, para
fines de atencion a los pacientes, venta y preparacion de mezclas parenterales. Cabe resaltar
que los pacientes se atienden por orden de llegada o con citas programadas, con una

capacidad de atencion maxima de 25 preparaciones de mezclas por modulo.

En el plan de operaciones, se ha determinado que los pacientes deben recibir en
promedio 12 sesiones de quimioterapia en un plazo de 4-6 meses. Asimismo, en un ambiente
de crecimiento ideal, la farmacia especializada tiene la posibilidad de crecer, ampliando sus
horarios de atencidn para poder aumentar la oferta, sin mayores sobrecostos a excepcion a los
ligados por ventas.
6.2.2.5 Proceso De Atencion Asistencial Y Administrativo.

Diseniando el mapa de procesos de la farmacia especializada, la atencién principal es

la elaboracion de las mezclas oncologicas y de nutricion parenteral. EI nimero de sesiones de
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aplicacion de quimioterapias que recibe un paciente puede oscilar entre 6 como minimo y
hasta 40 sesiones, con una media de 15 sesiones por paciente. En la farmacia de
preparaciones se brinda diariamente hasta 21 preparaciones de mezclas parenterales a
diferentes pacientes, donde el tiempo de atencion de cada preparado puede durar méximo seis
horas en promedio.

Como parte del proceso, los familiares, pacientes o responsables de los mismos dejan
su receta a primera hora del dia en los modulos de atencion. Este proceso diario inicia con la
llegada del paciente cada dia, siendo recibido por la admisionista de la farmacia, quien
identifica al paciente con su documento de identidad, llevando el registro del numero de
atenciones diarias. Después, la admisionista recepciona la receta, digita la orden y entrega el
comprobante al paciente, luego la técnica de farmacia recoge los pedidos y los prepara en
orden de llegada o urgencia. Dicho ello, el tiempo méaximo para la entrega del pedido es de
seis horas como méaximo, donde una vez culminada la preparacion de la mezcla parenteral, la
entrega se realiza directamente al médico oncologo tratante o personal autorizado.

Los clientes de la farmacia especializada, pacientes diagnosticados con céancer,
utilizan la plataforma directa de atencion y la plataforma digital de fécil acceso donde pueden
conocer el estado de su preparado. Ademas, el servicio busca que el paciente reciba su
tratamiento de quimioterapia en el tiempo adecuado y bajo los mas altos estdndares de
calidad del producto. Dicho ello, en la farmacia especializada se busca que el paciente
disminuya, ansiedad, estrés, preocupacion, por contar con su mezcla parenteral para cumplir
su tratamiento a tiempo.
6.2.2.6 Personal Calificado.

La farmacia especializada cuenta con dos tipos de colaboradores: administrativo y
staff especializado. Estos profesionales son seleccionados meticulosamente de acuerdo con

las capacidades requeridas, donde la atencion proporcionada a los pacientes y sus familias se
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basa en una serie de valores fundamentales, entre los que se incluyen vocacion de servicio,
honestidad, transparencia, trabajo en equipo, confianza, seguridad, responsabilidad y
confidencialidad.

Para garantizar un servicio Optimo, los colaboradores reciben charlas y talleres
disefiados para el manejo de emociones. Estos programas proporcionan técnicas y buenas
practicas que son utiles en la interaccion diaria con pacientes y familiares. Ademas, se lleva a
cabo reuniones de seguimiento semanales con el personal, las cuales permiten identificar
temas recurrentes y promover el intercambio de ideas entre el equipo. Por ello, el objetivo es
extraer lecciones aprendidas que contribuyan a mejorar continuamente la calidad de atencion
brindada por el personal.
6.2.2.7 Excelencia Del Servicio De Atencion.

Las tendencias y demandas actuales de los consumidores indican que estos buscan
experiencias significativas en lugar de simplemente adquirir productos o servicios. En este
sentido, al ofrecer un servicio excepcional a los pacientes y sus familiares, la farmacia de
mezclas oncologicas se convierte en un poderoso medio de comunicacion estratégica, donde
la calidad percibida, la seguridad y el buen servicio generados son promovidos a través del
boca a boca entre clientes satisfechos y potenciales, mediante referencias y recomendaciones.

En cuanto al disefio de excelencia del servicio, se considera el horario de atencion,
vigilancia, limpieza, mantenimiento y calidad del servicio brindado.
6.2.2.8 Gestion Logistica.

Para iniciar operaciones en la farmacia especializada se considera contratar servicios
de empresas outsourcing como estrategia de ahorro de tiempos y costos adicionales en

planilla, los cuales se detallan a continuacion.
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= Servicios profesionales de contabilidad: servicio que aporta soporte de los procesos
ante SUNAT, SUNAFIL, entrega de estados financieros, informacion sobre cambios
en normas tributarias y laborales.
= Asesoria legal: Proporciona asesoria en materia juridica y constitucion de la empresa
= §Proveedor de insumos médicos.
Materias Primas E Insumos.

Es muy importante considerar los insumos e implementos necesarios para cumplir con
las labores de la farmacia especializada para poder atender 21 pacientes diarios durante el
primer afio. Por ello, se ha identificado que dentro de la ciudad de Arequipa se cuenta con los
proveedores certificados que permiten cumplir con el ciclo de operacion y de esta forma
brindar un producto de calidad en el tiempo esperado.

Tabla 11

Principales Proveedores Autorizados

Nombre Comercial Razon Social
DROGUERIA MEDELCO S.R.L. MEDELCO S.R.L.
QUIMICA SUIZA S.A.C. (SQI[iIg/HCA SUIZA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - QUIMICA SUIZA
DROGUERIA MEDI.LAB S.R.L. MEDI.LAB S.R.L.
BIOMED S.A.C. BIOLOGIAS MEDICAS ANDINAS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
MEDLAND GLOBAL SCIENTIFIC S.A.C.
EIEAA(I; TH MEDIKAL AQP PERU HEALTH MEDIKAL AQP PERU S.A.C.
g i‘ 2 TOVAR DISTRIBUCIONES ¢ ¢ b TOVAR DISTRIBUCIONES S.A.C.
ACGFARMA PERU EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
ACGFARMA E.LRL. LIMITADA - ACGFARMA E.I.R.L.
LJ FARMACEUTICOS DEL PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA -LJ
LJ FARPER S.A.C. FARPER S.AC.
DROGUERIA J & JEIR.L. DROGUERIAJ & JEIR.L.
lé]?;RE SENTACIONES ANGEZA REPRESENTACIONES ANGEZA E.I.R.L.
SERMED INGENIEROS EIRL SERMED INGENIEROS EIRL
IMPORT EXPORT MEDIC AQP IMPORTACIONES & EXPORTACIONES MEDICAS AREQUIPA S.A.C. -

S.A.C. IMPORT EXPORT MEDIC AQP S.A.C.
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Manipulacién Y Conservacion.

Los insumos para preparacion de citostaticos y mezclas de nutricion parenteral

requieren de un ambiente especial para su conservacion y manipulacion, debido a su

naturaleza y potencial riesgo. A continuacion, se detalla los requerimientos minimos y las

condiciones necesarias en funcion a la Resolucion Ministerial N° 1211-2011-MINSA, donde

se establece las normas para la preparacion, manipulacion y administracion segura de

medicamentos citostaticos en establecimientos de salud y medidas de seguridad:

Uso de equipos de proteccion personal (EPP) adecuados (guantes, batas, mascarillas,
etc.).

Uso de cabinas de seguridad bioldgica para la preparacion de mezclas parenterales.
Capacitacion continua del personal en técnicas de manipulacion segura y manejo de
emergencias.

Buenas Practicas de Preparacion (BPP): Normas internacionales y locales que
aseguran la calidad y seguridad en la preparacion de soluciones parenterales.

Guias del MINSA que brindan instrucciones especificas sobre la preparacion,
almacenamiento y administracion de soluciones nutricionales parenterales.

Por otro lado, para la conservacion de insumos citostaticos y de nutricion parenteral se

tienen que tomar las siguientes consideraciones:

Mantener ambientes con la temperatura y humedad adecuados, dado que algunos
citostaticos requieren almacenamiento en refrigeracion (2-8°C) y otros pueden
almacenarse a temperatura ambiente controlada (15-25°C).

Almacenar citostaticos en envases opacos o en armarios cerrados para protegerlos de
la luz, que puede degradar algunos medicamentos, y tener una iluminacion controlada,
para evitar la exposicion directa a la luz solar y usar iluminacion adecuada en las

areas de almacenamiento.
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= Usar sistemas de monitoreo continuo para registrar y controlar las condiciones de
almacenamiento.

= Usar ambiente de preparacion adecuado para la preparacion de citostaticos, dado que
se deben usar cabinas de seguridad biologica de tipo II, que proporcionan proteccion
tanto para el producto como para el personal y el entorno. Estas cabinas deben tener
flujo laminar vertical y filtros HEPA para asegurar un ambiente libre de particulas.

= El personal debe usar EPP adecuado, incluyendo guantes, batas impermeables,

mascarillas y proteccion ocular. Por ello, los EPP deben cambiarse regularmente y

desecharse correctamente después de su uso.
Manejo De Residuos En Todas Las Fases Del Proceso.

Dentro de las instalaciones se dispone de espacios especificos para el manejo de
residuos segun el Reglamento de Gestion y Manejo de Residuos Solidos de Establecimientos
de Salud y Servicios Médicos de Apoyo (DS N° 014-2017-SA) en Perti. Dado que la gestion
de residuos hospitalarios est4 regulada por el Reglamento de Gestion y Manejo de Residuos
Soélidos de Establecimientos de Salud y Servicios Médicos de Apoyo (DS N° 014-2017-SA),
el cual establece procedimientos especificos para el manejo de residuos peligrosos y no
peligrosos en establecimientos de salud.

Como primera medida se instalan contenedores de colores para los residuos seglin su
uso. De color rojo para residuos bio contaminantes (guantes, jeringas), de color amarillo para
residuos especiales (Medicamentos vencidos, residuos quimicos peligrosos), de color negro
para los residuos comunes y de color verde para los residuos reciclables. Asimismo, el
tamafio, peso, color, forma y material del contenedor deben asegurar el proceso de
separacion, facilitando el transporte y la limpieza. También, tener una tapa adecuada a su
tamano para evitar exposiciones innecesarias. Cabe resaltar que estos contenedores se

complementan con bolsas plasticas para empacar los desechos, donde, tanto los contenedores,
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como las bolsas y los lugares donde se depositan, deben contar con una sefalizacion
apropiada que los identifique.
6.2.2.9 Procesos Estratégicos.
En el presente proceso de operaciones, se desarrollan las siguientes actividades:
= Comunicacion: implementacion de un sistema de comunicacion bidireccional entre
paciente, familiares y colaboradores de la farmacia que permite retroalimentar los
procesos.
= (Calidad y mejora continua basadas en el funcionamiento correcto del sistema de
comunicacion y la retroalimentacion recibida. Se lleva a cabo el monitoreo y
evaluacion de la calidad del servicio que presta la farmacia especializada.
6.2.2.10 Disefio Organizacional.

Tipo De Empresa A Constituir.

La farmacia de mezclas oncologicas y de nutricion parenteral se constituye como una
Sociedad Andnima, integrada por personas naturales, donde se adopta el régimen tributario
MYPE, con la posibilidad de cambiar de régimen segln el crecimiento de la farmacia. La
junta de accionistas designa a un Gerente General para liderar las operaciones de la farmacia
especializada.

Estructura Organizacional.

Se presentan distintos modelos de estructura organizacional. Para efectos del presente
proyecto, la farmacia especializada adopta inicialmente el modelo de estructura funcional

(ver Figura 15), estableciendo cadenas de mando y jerarquias para alcanzar los objetivos.
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Figura 15

Estructura Organizacional de la Farmacia Especializada

Equipamiento, Maquinarias y Equipos.
El equipamiento principal para operar la farmacia especializada se encuentra
compuesto por:
= (abina de flujo laminar para quimioterapia
= (abina de flujo laminar para nutricion parenteral
= Equipo informatico y de refrigeracion
6.2.3 Simulaciones Empleadas Para Validar La Hipotesis
Se plantea como hipoétesis que el presupuesto de marketing contribuye a crear
reconocimiento de marca y, por lo tanto, atraer clientes. Para validar esta hipdtesis, se elabora
un presupuesto de marketing (ver Tabla 9) y se calcula el Coste de Adquisicion de un Cliente
(CAC) y el Valor de Vida del Cliente (LTV), esperando que el ratio LTV/CAC sea mayor a

3.



58

El CAC, que represente el costo para la empresa de captar un nuevo cliente, se calcula
dividiendo el gasto de marketing entre el nimero de nuevos clientes captados. En el caso de

estudio, el CAC es de 277.99 soles para el primer afio, segtin la Tabla 12.

Tabla 12

Calculo del CAC
Zona Sur 420
G. Marketing total 116 756
CAC 277.99

El Valor de Vida del Cliente (LTV) representa la contribucion total de un cliente a la
empresa durante su relacion con ella. En el caso de estudio, se observa que un cliente aporte
en promedio 5 518 soles en el primer afio, seglin los datos presentados en la Tabla 13.

e Valor promedio de compra =2 916 000/ 7 560 = 385.71

e Indice promedio de frecuencia de las compras = 7 560 / 420 = 18

e Vida util promedio=1 *1.30=1.3

e Margen de contribucion = 61%

Tabla 13
Calculo LTV

Cantidad
Valor medio de compra 386
Compra recurrente 18
Tiempo de vida del cliente 1.3
Margen de contribucion 61%
LTV 5518

Para calcular el ratio, se divide el LTV entre el CAC, el resultado esperado es 3.
Segun los resultados del proyecto, el ratio obtenido fue de 19.84, estos resultados indican que

el proyecto es favorable.
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Teniendo la informacion de estos resultados, se procede a realizar la simulacion de

Monte Carlo para validar la factibilidad del Plan. Esta herramienta realiza una simulacion de

5 000 pruebas en donde se obtuvo un resultado para el CAC de 294.67 y un resultado para el

LTV de 6 759.12. Se obtuvo una relacion LTV/CAC de 22.94 y una alta eficiencia de 100%,

tal como se muestra en la figura 16.

Figura 16

Simulacion de Montecarlo - Plan de Marketing

Simulacion Monte Carlo usando analisis de hipotesis

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 22.094 204.67 6,759.12
Desviacion estandar 1.00 22,34  1,330.92
Primera simulacidn 22.04 321.00 6039.04
Promedio 22,955
Desviacion estandar 0.989
Minimo 19.659
Maximo 26.982
Alta eficiencia: = 3.40 100.00%

Llenar celdas C21 y D21

Las celdas en azul y plomo se llenan automaticamente

Analisis de sensibilidad crecimiento
0.00
0.05
0.10
0.15
0.20
Promedio
DesvEstand

VTVC
5,515.71
5,791.50
6,370.65
7,326.25
8,791.50
6,759.12
1,330.92

277.99
277.99
277.99
319.69
319.69
294.67

22.84

Pruebas Eficiencia del marketing
1 22.036
2 21.965
3 22,901
4 23.161
5 21.743
& 23.119
7 23.066
8 22,815
9 22,645

10 24.769
11 22,727
12 23.031
13 25.271
14 22,055
15 23.760
16 22.045
17 22.541
18 22,218
13 21.952
20 24.136
21 22.074
22 21.335
23 22,423
24 23.604
25 21.881
26 22.549
5000 23.656

Nota. La figura muestra la simulacion de Montecarlo para validar la hipdtesis del Plan de
Marketing. Los resultados son favorables ya que muestra una alta eficiencia.
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6.3 Validacion De La Viabilidad De La Solucion
6.3.1 Presupuesto De Inversion.

En el presente proyecto se considera un presupuesto de inversion inicial de 237,000
nuevos soles correspondientes a mobiliarios y equipo, remodelacion y construccion de areas
de quimioterapia y nutricion parenteral, insumos y material médico. Asimismo, dentro de los
gastos de operacion, se considera un 14% del total de los ingresos.

6.3.2 Analisis Financiero.

Para efectos del presente proyecto se ha considerado la ocupabilidad de la planta de
mezclas oncologicas un total de 10 800 unidades, donde para el primer afio se estima un 50%
de ocupabilidad en el caso de mezclas oncoldgicas y un 20% en el caso de nutricion
parenteral. Asimismo, el precio promedio del preparado oncologico y de nutricidon parenteral
es de 375 nuevos soles. También se ha considerado que la depreciacion del mobiliario de la
inversion inicial estd considerada en un plazo de 10 afios.

Como dato también se encuentra el impuesto a la renta de 29.5%. En base a los datos
sefialados anteriormente, se obtiene una TIR de 357.85%. Posterior al analisis previo, se ha
optado por la estructura de deuda 6ptimo para el proyecto de 40% deuda y 60% capital
propio. Asimismo, la tasa de interés bancaria del financiamiento se encuentra en promedio en
18%. En ese sentido, se consideré un WACC (Costo Promedio Ponderado de Capital) de
11.84% considerando las siguientes variables:

= Beta desapalancado: Sector Healthcare Support Services 0.86 (Damodaran, 2024)

Tasa de interés bancaria: 18% (Banco Mibanco, 2024). Ver apéndice C.

Prima de mercado: 3.88% (Damodaran, 2024)

Tasa libre de riesgo: 4.46% (World Government Bonds, 2024)

= Riesgo pais: 1.61% (Banco Central de Reserva del Peru, 2024)
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Por otro lado, se ha considerado las ventas proyectadas tanto de la preparacion de
quimioterapias (ver Tabla 14), como de mezclas nutricionales (ver Tabla 15), donde la
cantidad de preparados de mezclas parenterales esta relacionada a la captacion de 25% de la
demanda de pacientes oncologicos. Asimismo, se ha considerado un crecimiento en el precio
de ventas de cinco por ciento anual y un crecimiento de pacientes de 10% el cual se explica a
continuacion.

La cabina de quimioterapia opera en turnos de 8 horas, con la capacidad de realizar
hasta tres turnos diarios. Los turnos de la mafiana y tarde manejan la mayor demanda, nuestro
plan de operaciones contempla el trabajar durante 8 horas logrando tener una ocupabilidad
del 50% en la cabina. Con este nivel de ocupacion, la cabina puede preparar hasta 5,400
mezclas de quimioterapia anualmente. Considerando un promedio de 13 ciclos de
quimioterapia por paciente al afo, es posible atender a aproximadamente 416 pacientes.

En la region sur del pais, tomando en cuenta la proporcion de que por cada 100 000
habitantes existen 150 personas con cancer (INEN, 2013), existirian 7 218 casos de cancer, lo
que representa un publico objetivo del 6% de estos casos. Se proyecta que la capacidad de
atencion y la captacion de nuevos clientes aumenten en un 10% anual, facilitando la
expansion hacia nuevos canales como clinicas privadas y compafias de seguros. A partir del
tercer afio, se anticipa un incremento en la demanda y la contratacion de personal
especializado, esperando alcanzar la maxima capacidad operativa de las cabinas para el final
del quinto afio. Sin embargo, si la demanda supera las proyecciones, la capacidad de atencion
podria aumentarse mediante un redisefio de los horarios y procedimientos, utilizando los
datos historicos para planificar las dosis unitarias para los pacientes, mejorando asi los

tiempos de atencion y la rentabilidad de la empresa.
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Supuesto de Venta de Mezclas Oncologicas
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En S/. Mezclas Oncolodgicas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Afio 2024 2025 2026 2027 2028
Precio por persona S/ 400 S/ 420 S/ 441 S/ 463 S/ 486
Cantidad de preparaciones anual 10800 10800 10800 10800 10800
% de la capacidad instalada 50% 60% 70% 80% 90%
Ocupacion anual 5400 6480 7560 8640 9720
Total ingresos S/2,160,000  S/2,721,600  S/3,333,960  S/4,000,752 S/ 4,725,888
Tabla 15
Supuesto de Venta de Nutricion Parenteral
En S/. Nutricion Parenteral Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Afo 2024 2025 2026 2027 2028
Precio por persona S/ 350 S/ 368 S/ 386 S/ 405 S/ 425
Cantidad de preparaciones anual 10800 10800 10800 10800 10800
% de ocupabilidad 20% 30% 40% 50% 60%
Ocupacion anual 2160 3240 4320 5400 6480
Total ingresos S/ 756,000 S/ 1,190,700 S/ 1,666,980 S/2,187911 S/2,756,768
En el primer afio se ha considerado que de los pacientes oncologicos el 30% también
requiere nutricion parenteral. Por otro lado, se puede evidenciar que el flujo de caja proyectado
(ver Tabla 16) presenta una tasa interna de retorno de 357.85% y un VAN de 1.561 millones
de dolares.
Tabla 16
Flujo de Caja Libre Proyectado
Flujo de Caja Libre Proyectado 0 1 2 3 4 5
Ventas incrementales 3,440,880 4,616,514 5,901,109 7,302,623 8,829,535
Costo de Ventas 61% -2,102,760 -2,516,940 -3,034,665 -3,692,574 -4,431,089
Ganancia Bruta 1,338,120 2,099,574 2,866,444 3,610,049 4,398,446
Gastos de Operacion -409,916  -414,419 -480,646  -499,586 -566,143
Depreciacion y/o amortizacion -23,700 -23,700 -23,700 -23,700 -23,700
Ganancia Operativa (EBIT) 904,504 1,661,455 2,362,098 3,086,762 3,808,603
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Pago cuota -28,228 -28,228 -28,228 -28,228 -28,228
Impuestos a las ganancias sin escudo tributario -206,613 -395,648 -567,829 -748,143 -925,608
Ganancia Operativa Neta (EBIT - impuestos
NOPAT P ( p ) 669,663 1,237,579 1,766,041 2,310,392 2,854,768
(+) Depreciacion 23,700 23,700 23,700 23,700 23,700
Inversiones -237,000
Flujo de Caja Libre Proyectado 237,000 693,363 1,261,279 1,789,741 2,334,092 2,878,468
Valor Actual Neto (VAN ) 5,807,537
Costo Promedio Ponderado del Capital 11.84%
(WACC) e
TIR 357.85%
6.3.3 Simulaciones Empleadas Para Validar La Hipotesis
Se ha realizado el analisis financiero en base a variables internacionales ajustadas al
contexto peruano utilizando fuentes de informacion relevantes y descritas anteriormente.
Tabla 17
Datos Financieros y Estructura Optima de Financiamiento
Mezcla Nutricion % Deuda 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%
% patrimonio 80.00% 70.00% 60.00% 50.00% 40.00% 30.00% 20.00%
Demanda 5400 2160 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Valor contable deuda -S/.47,400 -S/.71,100 -S/.94,800  -S/.118,500  -S/.142,200  -S/.165,900  -S/.189,600
Inversion inicial -237000 Valor contable Patrimonio -S/.189,600  -S/.165,900  -S/.142,200  -S/.118,500 -S/.94,800 -S/.71,100 -S/.47,400
Depreciacion 10 afios Pasivo + Patrimonio -S/.237,000  -S/.237,000  -S/.237,000  -S/237,000 -S/237,000 -S/237,000 -S/.237,000
Precio crecimiento anual 5%
Precio Afio 5 486 425  Tasade interés 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 10.00%
Precio Afio 1 400 350  Pago de intereses -S/.8,532 -S/.12,798 -S/.17,064 -S/.21,330 -S/.25,596 -S/.29,862 -S/.18,960
Gastos 14.1% ingresos Beta apalancado 1.01 1.12 1.26 1.47 1.77 227 3.29
Impuesto a la renta 29.5% Rentabilidad accionista 9.99% 10.41% 10.97% 11.75% 12.93% 14.89% 18.81%
CCPP 9.234% 10.537% 11.840% 13.143% 14.446% 15.749% 10.652%
Beta desapalancado 0.860 Valor proyecto S/.5,784,028 S/.5,478,154 S/.5,192,703 S/.4,926,049 S/4,676,717 S/4,443,364 S/.5,452,141
Tasa de interés 0.180 Pasivo -S/.47,400 -S/.71,100 -S/.94,800  -S/.118,500  -S/.142,200  -S/.165,900  -S/.189,600
Prima de mercado 0.039 Valor patrimonio S/.5,831,428 /5,549,254 S/.5287,503 S/.5,044,549 S/4818,917 S/4,609264 S/.5641,741
Tasa libre de riesgo 0.045
Riesgo Pais 0.016

La mejor alternativa de financiamiento segtn el cuadro es la estructura con 40% de

deuda y 60% de patrimonio. Esta configuracion ofrece un equilibrio 6ptimo entre la

reduccion de costos de financiamiento y la maximizacion del valor del proyecto y del

patrimonio. Con este nivel de deuda, el proyecto muestra una rentabilidad adecuada para los

accionistas, manteniendo a su vez costos financieros sostenibles, lo que reduce el riesgo

financiero y mejora la estabilidad general del financiamiento. Ademas, esta estructura

favorece un crecimiento sostenido y una capacidad de captacién de nuevos clientes sin

comprometer la liquidez o solvencia de la empresa.
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En Peru el cancer es la segunda causa de muerte después de las enfermedades
cardiovasculares, por lo tanto, una atencidon oportuna y frecuente del paciente serd de suma
relevancia para incrementar su tasa de supervivencia. En el presente capitulo se aborda la
relevancia social del negocio propuesto, destacando su contribucién al cumplimiento de los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos por la ONU. Ademas, se presenta el
Fluorishing Business Canvas, el cual examina el modelo de negocio desde tres perspectivas:
ambiental, social y economica. Este lienzo muestra puntos relevantes sobre el negocio, tanto
desde la Farmacia de mezclas oncologicas y de nutricion parenteral como para el paciente
oncolégico.

Sobre el aspecto ambiental, se debera cumplir de manera estricta la Norma Técnico
Oncologica de Procedimientos para la Manipulacion de Medicamentos Citostaticos, ya que
con ello se preservard el medio ambiente, los residuos toxicos pueden contaminar el suelo, el
agua y el aire. Ademas, en cuanto a la perspectiva social, el impacto se manifiesta en la
atencion oportuna y continua del paciente. Esto incluye la posibilidad de acceder a
tratamientos esenciales como la quimioterapia y, en caso necesario, el soporte nutricional
adecuado. Por ultimo, las consideraciones econdmicas son cruciales para establecer un precio
adecuado que permita a los pacientes de los niveles socioecondmicos A, B y C acceder a

tratamiento de calidad e inocuo de manera privada.
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Figura 17

Fluorishing Business Canvas
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La solucion propuesta tiene como objetivo contribuir al logro del Objetivo de

Desarrollo Sostenible (ODS) numero 3, que busca garantizar una vida sana y promover el

bienestar para todas las edades. Especificamente, se centra en la meta 3.4 para 2030, que

consiste en reducir un tercio la mortalidad prematura por enfermedades no transmisibles

mediante la prevencion, el tratamiento y la promocion de la salud mental y el bienestar.

Para alcanzar este propoésito, se implementa una linea de productos en una farmacia

especializada en mezclas oncologicas y nutricion parenteral. Estas lineas de productos tienen

como objetivo reducir la tasa de mortalidad en pacientes oncologicos mediante la oferta de

productos de calidad e inocuos obtenidos a través de procesos certificados.

Tabla 18

Relevancia Social de la Solucion

ODS META DESCRIPCION JUSTIFICACION
3 Garantizar Para 2030, reducir en un tercio  La solucion genera que
una vida sana la mortalidad prematura por los pacientes oncoldgicos
y promover el enfermedades no transmisibles  puedan obtener el tratamiento
bienestar para mediante la prevencion y el de quimioterapia a tiempo, por
todos en todas tratamiento y promover la salud lo cual se puede reducir la
las edades. mental y el bienestar. muerte en un 10%.
3 Garantizar 3.8 Lograr la cobertura sanitaria La farmacia especializada en

una vida sana y
promover el
bienestar para
todos en todas
las edades.

3 Garantizar
una vida sana 'y
promover el
bienestar para
todos en todas
las edades

universal, en particular la
proteccion contra los riesgos
financieros, el acceso a
servicios de salud esenciales de
calidad y el acceso a
medicamentos y vacunas
seguros, eficaces, asequibles y
de calidad para todos.

Para 2030, reducir
sustancialmente el namero de
muertes y enfermedades
producidas por productos
quimicos peligrosos y la
contaminacion del aire, el agua
y el suelo.

mezclas oncologicas y de
nutricion parenteral puede
trabajar al 60% de su capacidad
instalada, por lo que podremos
brindar el servicio y atender a
los pacientes de manera
oportuna.

La farmacia especializada esta
certificada y cumple con la
normativa establecida sobre
mezclas parenterales, por lo que
la incidencia de contaminacion
es equivalente a cero.
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El ODS 3 esta compuesto por nueve metas y nuestra solucion incide en tres de ellas,
por lo que nuestro indice de relevancia es de 33%.
7.2 Rentabilidad Social De La Solucion

Para el calculo de la rentabilidad social del presente proyecto, se identifica los
beneficios y costos sociales. Luego, con esa informacion, se calcula el Valor Actual Neto
Social (VANS). Se identifica un beneficio y un costo social que se explicaran a continuacion.

El primer beneficio social (ver Tabla 19) es el valor del tiempo ahorrado en dias
adquiriendo la mezcla parenteral en Qhali Kay, debido que se ha relevado que la demora de
la preparacion de la mezcla parenteral desde que se recibio la prescripcion es
aproximadamente siete dias. Asimismo, se ha considerado el valor del sueldo minimo por
hora, y que la preparacion de mezclas oncologicas se puede realizar en grupos de 12. Dicho
ello, resulta un beneficio social de ahorro en horas de 1 908 173 nuevos soles.
Tabla 19

Beneficio Social 1

Valor del tiempo ahorrado
adquiriendo la mezcla oncologica Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
en Qhali Kay

Ahorro en horas por persona de no
realizarse su tratamiento de
quimioterapia por mezclas
parenterales no disponibles

168 168 168 168 168

Ticket promedio de mezcla
oncoldgica por proveedor
Numero de preparaciones de

S/ 1,500 S/ 1,500 S/ 1,500 S/1,500 S/ 1,500

mezclas oncoldgicas en Arequipa al 27000 29700 32670 35937 39531

afio

Numero de preparaciones de

mezclas oncolégicas en Arequipa al 2250 2475 2723 2995 3294

mes

Numero de preparaciones de

mezclas oncoldgicas en Arequipa al 75 83 91 100 110

dia

Total de transacciones en Arequipa 27000 29700 32670 35937 39531

Total de horas ahorradas 378000 415800 457380 503118 553430

Valor por hora del sueldo minimo S/5.05 S/5.05 S/ 5.05 S/5.05 S/ 5.05
S/ S/ S/ S/ S/

Total de horas ahorrados (S/.) 1,908,173 2,098,990 2,308,889 2,539,778 2,793,756
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Posterior a la identificacion del beneficio social, se presenta a continuacion el costo
social, el cual hace referencia al costo del CO2 emitido por los vehiculos que utilizan los
pacientes oncologicos para su traslado al tratamiento. Para este célculo se considera que el
consumo de CO2 por tonelada es de 185 doélares, considerando un tipo de cambio de 3.7,
685.5 nuevos soles. Asimismo, se considera que aproximadamente 188 pacientes oncologicos
en la region sur se trasladan a su tratamiento tomando cuatro vehiculos de transporte publico
en promedio y 10 km de movilidad, lo que genera un total de 14400 km al afo. Asimismo,
consolidando los datos, se presenta un total de consumo de gramos por km de 261°515,520
gramos por km, equivalentes a 262 Tn por km en el primer afio. Entonces, realizando los
calculos correspondientes se presenta un consumo total de CO2 de 179 007 nuevos soles.
Cabe resaltar que la preparacion de citostaticos genera una contaminacion ambiental
controlada, al utilizar procedimientos establecidos en normas técnicas nacionales e
internacionales, lo cual minimiza la contaminacién ambiental fuera del local donde se
realizan los preparados. Para garantizar el adecuado manejo de estos residuos se cumple con
el Reglamento de Gestion y Manejo de Residuos Solidos de Establecimientos de Salud y
Servicios Médicos de Apoyo (DS N° 014-2017-SA) en Peru, el cual establece procedimientos
especificos para el manejo de residuos peligrosos y no peligrosos en establecimientos de
salud.

Tabla 20

Costo Social 1

Costo de
emision de
CO2 por
uso de
transporte
publico

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5

N°
Pacientes
oncoldgicos
region sur

188 244.4 256.62 269.451 282.92355



N°
Movilidades
de
Pacientes
por dia

Km
promedio
por
movilidad
Total Km
utilizados al
dia

Total Km
utilizados al
afno

CO2 g/Km
Total
consumo
CO2 g/Km
Total
consumo
CO2 Tn/km
Costo de
CO2 porTn
(5185)
Total
consumo
CO2 Km

($/.)

10

40

14400
97

261515520

262

S/ 684.50

S/ 179,007

10

40

14400
97

339970176

340

S/ 684.50

S/ 232,710

10

40

14400
97

356968685

357

S/ 684.50

S/ 244,345

10

40

14400
97

374817119

375

S/ 684.50

S/ 256,562
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10

40

14400
97

393557975

394

S/ 684.50

S/ 269,390

Por ultimo, se presenta a continuacion el célculo del Valor Actual Neto Social

(VANS), donde se detalla la sumatoria de beneficios y costos sociales descritos

anteriormente. Dicho resultado presenta un VANS de S/ 8 236 289 (ver Tabla 21).

Tabla 21

Valor Actual Neto Social

Detalle

Ao 1

Afio 2

Afio 3

Ano 4

Afo 5

Benefici
o Social
Costo
Social

VANS

S/ 1,908,173
S/ 179,007
S/ 1,729,166

S/ 2,098,990
S/ 232,710

S/ 1,866,281

S/ 2,308,889

S/ 244,345

S/ 2,064,544

S/ 2,539,778
S/ 256,562
S/ 2,283,216

S/ 2,793,756
S/ 269,390
S/ 2,524,366
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s/ s/ s/ S/ S/
VANS 1601079/(1.08) 1600035/(1.08) 1638902/(1.08) 1678232/(1.08) 1718041/(1.08)
Al A2 A3 A4 l\5

VANS S/ 1,601,079 S/ 1,600,035 S/ 1,638,902 S/ 1,678,232 S/ 1,718,041
VANS S/ 8,236,289
usb

VANS 2,226,024.08

Tal como se detalla, el VANS es de S/ 8’ 236,289, tomando la tasa descuento
estipulada por el Ministerio de Economia y Finanzas de 8% para proyectos sociales (MEF,
2021), y se compara versus el VANF el cual es de S/ 5’ 807,537, donde la proporcion del
VANS es 42% mas elevado, dado que considera beneficios y costos sociales omitidos en el
analisis financiero. En conclusion, la implementacion de Qhali Kay es una solucion a un

problema social relevante y financieramente viable.
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Capitulo VIII. Decision E Implementacion

8.1 Plan De Implementacion Y Equipo De Trabajo

La implementacion de la farmacia especializada en mezclas oncoldgicas se extiende a
lo largo de cuatro meses, estructurados meticulosamente, para garantizar la eficiencia y
efectividad de cada fase del proyecto. A continuacion, se detalla el desglose de las
actividades clave, su cronograma y los equipos responsables.
8.1.1 Fase De Planificacion Y Disefio

Durante el primer mes, las actividades se centran en establecer la base legal y
organizativa necesaria para la operacion de la farmacia. Esto incluird la constitucion legal de
la empresa, la solicitud de préstamos bancarios para capital de trabajo y el establecimiento de
alianzas estratégicas con entidades financieras. Estas actividades son fundamentales para
asegurar un marco so6lido y sostenible para operaciones futuras.
8.1.2 Fase De Implementacion

En el segundo mes, se procede con la contratacion del personal clave, que incluye
vendedores y personal administrativo, asi como la seleccion de proveedores de tecnologia y
servicios de marketing. Paralelamente, se lleva a cabo la adquisicion de la infraestructura
tecnologica necesaria y el mobiliario para las oficinas. Estas acciones son cruciales para dotar
a la empresa de los recursos humanos y técnicos necesarios para su funcionamiento eficiente.
8.1.3 Fase De Operacion Y Marketing

A partir del tercer mes, comienza el desarrollo de la pagina web, herramientas
esenciales para la interaccion con nuestros clientes. Ademas, se iniciara el despliegue del plan
de marketing, incluyendo la creacion y gestion de cuentas en redes sociales y la contratacion

de influencers para maximizar el alcance y la visibilidad de nuestra plataforma.
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Finalmente, en el cuarto mes, se completa la implementacion del plan de operaciones,
que incluye la capacitacion del personal y la preparacion final para el lanzamiento al
mercado.

8.1.4 Herramientas De Gestion

Para la gestion y seguimiento de estas actividades, se ha elaborado un Diagrama de
Gantt detallado, que muestra la programacion y duracion de cada tarea. Este diagrama es una
herramienta vital para el seguimiento del progreso y asegura que todas las fases del proyecto

se ejecuten segun lo planeado.



Figura 18

Diagrama de Gantt

A gade

Fase de Planificacion y Disefio
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Constitucion legal de la empresa Gerencia
Alquiler del Local Gerencia
Solicitud de préstamo bancario Gerencia
Alianzas estratégicas con entidades financieras Gerencia
Solicitud de Certificacion Gerencia

Fase de Implementacion

Contratacién de personal Administracion AR I A L R N A A I P P R T N . O
Adecuacion del Local Administracion | ] ] X x x X1 g ]
Auditoria para la certificacion Administracion | | 4 ] L A
Adquisicion de insumos para las mezclas Administracon | | | X_1
Adquisicién de equipos y mobiliario Administracion | ] ] X x x X1 4 ]
Desarrollo de la pagina web Gerencia X X

Fase de Operacidn y Marketing

Implementacién del marketing digital cerenca [ - { X X X |
Monitoreo y ajuste de operaciones Operaciones X

Nota. Diagrama de Gantt que muestra el desarrollo de las actividades previstas.
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8.2 Conclusion

La implementacion de la farmacia especializada de mezclas parenterales en Arequipa
demuestra ser un proyecto viable y necesario. A través del desarrollo y analisis llevado a cabo
durante esta tesis, hemos identificado que existe una demanda significativa para servicios
especializados y accesibles en el tratamiento oncoldgico. La estructuracion del proyecto,
desde la fase de planificacion hasta la operacion y marketing, ha sido disenada para
maximizar la eficiencia, mejorar la accesibilidad y asegurar la sostenibilidad del servicio.

El proyecto no solo ha cumplido con los objetivos planteados inicialmente, sino que
también ha establecido un modelo que podria ser replicado en otras regiones del pais. Las
alianzas estratégicas y la integracion de tecnologia avanzada han sido fundamentales para
superar los desafios operacionales y financieros, permitiendo ofrecer un servicio que cumple
con los mas altos estdndares de calidad y seguridad para los pacientes.

8.3 Recomendacion

* Expansion Geografica: Considerar la expansion del modelo de farmacias
especializadas a otras ciudades con alta demanda de servicios oncologicos. La
investigacion de mercados adicionales y la adaptacion del modelo a diferentes
contextos regionales podrian incrementar significativamente el impacto del proyecto.

* Innovacidon Tecnologica: Continuar con la inversion en nuevas tecnologias y sistemas
de informacion que permitan mejorar la gestion de las operaciones y la experiencia
del paciente. La adopcion de herramientas de inteligencia artificial para la
personalizacion de tratamientos podria ser un préximo paso valioso.

» Alianzas Estratégicas: Fortalecer las relaciones con instituciones de salud,
universidades y organizaciones no gubernamentales para ampliar los recursos
disponibles y mejorar la capacitacion del personal. Estas alianzas también podrian

facilitar la investigacion y el desarrollo de nuevas mezclas oncologicas.
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Evaluacion Continua: Implementar un sistema de evaluacion y retroalimentacion
continuo para monitorear la satisfaccion del cliente y la calidad del servicio. Estos
datos deben utilizarse para ajustar y mejorar constantemente las operaciones de la
farmacia.

Fomento de la Conciencia Publica: Intensificar las campafias de marketing y
concienciacion sobre la importancia de un acceso oportuno y efectivo a tratamientos
oncoldgicos. Aumentar la visibilidad del proyecto ayudard a reducir el estigma
asociado con el cancer y a informar a los pacientes sobre las opciones de tratamiento
innovadoras disponibles.

La farmacia especializada en mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral representa un
avance significativo en la atencion sanitaria regional, no solo por su impacto directo
en los pacientes de cancer, sino también como un modelo innovador en la gestion de
la salud oncoldgica. Con las recomendaciones propuestas, el proyecto tiene el
potencial de expandirse y evolucionar, continuando su misién de proporcionar

atencion critica de manera efectiva y compasiva.
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Apéndice

Apéndice A: Entrevista — Perfil De Usuario

10.

1.

12.

13.

Entrevista Perfil del usuario:

(Cual fue el tipo de cancer detectado?

(En qué estadio fue detectado el cancer?

(Cual fue la fecha de su primer diagnostico?

(Cuando empez6 su primera quimioterapia?

(Con qué frecuencia recibio la quimioterapia?

(Recibi6 su quimioterapia a tiempo y de acuerdo con el cronograma establecido?
(Cuanto tiempo duro su tratamiento?

(En donde recibio el tratamiento de quimioterapia?

(Cuenta con un seguro contra el cancer?

(El seguro cubri6 todos los costos de quimioterapia?

( Tuvo que realizar un pago por tratamiento de quimioterapia?
Recomendacion ante los servicios de quimioterapia.

(Recurrid a otros métodos de curacion en vez del tratamiento de quimioterapia?
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Apéndice B: Cuestionario Y Resultados

1. Nivel educativo

Nivel educativo

= [nicial = Primaria = Secundaria = Técnico = Superior

2. (Cual fue el cancer detectado?

Cancer detectado

= Cuello uterino = Tiroides ® Mama = Leucemia = Prostata = Estdomago = Otros

3. Rango de ingresos

Rango de ingresos por mes

@

= Menosde 1 025 =De1025a1999 =De2000a2999
= De 3 000a3999 =De4000a4999 =De5 000 amas

|
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(Cuenta con algln tipo de seguro?

Seguro de salud

(Cual es el seguro tiene?

Tipo de seguro

20
3% <2

= SIS =ESSALUD =EPS =PNP =Otros

(Cuanto tiempo transcurri6 entre el diagnostico y el primer tratamiento?

Tiempo entre diagndstico y tratamiento

= Menos de 15 dias = Entre 16 a 30 dias = Entre 1 a 3 meses
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7. Duracién de tratamiento de quimioterapia

Duracion de tratamiento de quimioterapia

= Menos de 3 meses ® De 3 a 6 meses ® De 6 a 9 meses ® De 9 a 12 meses

8. Cantidad de sesiones de quimioterapia

Numero de sesiones de quimioterapia

= Menos de 10 sesiones = De 11 a 20 sesiones

= De 21 a 30 sesiones = Mas de 30 sesiones

9. (Estarias dispuesto a adquirir las mezclas parenterales en la farmacia especializada?

Eleccion de Farmacia Especializada

=Si =No
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10. Precio dispuesto a pagar por una mezcla parenteral

Precio

= Menos de 100 soles = Entre 100 a 299 soles
= Entre 300 a 499 soles = Mas de 500 soles
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Apéndice C: Simulacion De Cronograma De Crédito

Monto Solicitado 94,800.00 Soles Tipo de Cronog
sa Efectiva Mensual Fja 1.27 B4 m Fecha Fja
Solo para Gracia
Plazo (cuotas) Y Relatva
Fecha Desembolso 23/07/2024 | dd/mm/aaa Cargos
pia de Pago [INNPEY A 0.005%

Monto Prestado 97,837.97 Seg. Desgravamen [~ Fam. Prot.- Plan Familiar
33.27 Microseguros ™ Negocio Protegido
TCEA 18.00 [ _ [~ Familia Protegida

I Proteccion Financiera

r Oncologico

-os datos emitidos por el simulador son referenciales, la aprobacién del crédito esta sujeto a evaluacién crediticia.

.0s seguros deberan ser cancelados por el cliente al inicio del crédito o silo requiere como parte del financiamiento. El cliente tiene el derecho a elegir entre: a) La contratacion del seguro ofrecido por laempresa.

) Un seguro contratado directamente por el cliente o a través de la designacion de un corredor de seguros, siempre g pla conlas condici i enel certificado o poliza de seguros.
“echa de actualizacion: Julio 2018 Calcular
SIMULACION DE CRONOGRAMA DE PAGOS

° FECHA PAGO SALDO CAPIT; INTERESES CUOTA SIN ITF ITF
97,837.97

1 23/08/2024 96,770.00 1,067.97 1,284.23 2,352.20 0.10 2,352.30

2 23/09/2024 95,688.01 1,081.99 1,270.21 2,352.20 0.10 2,352.30

3 23/10/2024 94,551.05 1,136.96 1,215.24 2,352.20 0.10 2,352.30

4 25/11/2024 93,520.56 1,030.49 1,321.71 2,352.20 0.10 2,352.30

5 23/12/2024 92,276.42 1,244.14 1,108.06 2,352.20 0.10 2,352.30

6 23/01/2025 91,135.45 1,140.97 1,211.23 2,352.20 0.10 2,352.30

7 24/02/2025 90,018.35 1,117.10 1,235.10 2,352.20 0.10 2,352.30

8 24/03/2025 88,732.72 1,285.63 1,066.57 2,352.20 0.10 2,352.30

9 23/04/2025 87,507.43 1,225.29 1,126.91 2,352.20 0.10 2,352.30
10 23/05/2025 86,266.57 1,240.86 1,111.34 2,352.20 0.10 2,352.30
11, 23/06/2025 85,046.71 1,219.86 1,132.34 2,352.20 0.10 2,352.30
12, 23/07/2025 83,774.60 1,272.11 1,080.09 2,352.20 0.10 2,352.30
13 25/08/2025 82,593.47 1,181.13 1,171.07 2,352.20 0.10 2,352.30
14, 23/09/2025 81,255.03 1,338.44 1,013.76 2,352.20 0.10 2,352.30
15, 23/10/2025 79,934.77 1,320.26 1,031.94 2,352.20 0.10 2,352.30
16 24/11/2025 78,665.88 1,268.89 1,083.31 2,352.20 0.10 2,352.30
17 23/12/2025 77,279.23 1,386.65 965.55 2,352.20 0.10 2,352.30
18, 23/01/2026 75,941.40 1,337.83 1,014.37 2,352.20 0.10 2,352.30
19 23/02/2026 74,586.01 1,355.39 996.81 2,352.20 0.10 2,352.30
20, 23/03/2026 73,117.53 1,468.48 883.72 2,352.20 0.10 2,352.30
21 23/04/2026 71,725.08 1,392.45 959.75 2,352.20 0.10 2,352.30
22, 25/05/2026 70,344.93 1,380.15 972.05 2,352.20 0.10 2,352.30
23 23/06/2026 68,856.15 1,488.78 863.42 2,352.20 0.10 2,352.30
24 23/07/2026 67,378.42 1,477.73 874.47 2,352.20 0.10 2,352.30
25, 24/08/2026 65,939.36 1,439.06 913.14 2,352.20 0.10 2,352.30
26 23/09/2026 64,424.59 1,514.77 837.43 2,352.20 0.10 2,352.30
27 23/10/2026 62,890.58 1,534.01 818.19 2,352.20 0.10 2,352.30
28 23/11/2026 61,363.89 1,526.69 825.51 2,352.20 0.10 2,352.30
29, 23/12/2026 59,791.01 1,572.88 779.32 2,352.20 0.10 2,352.30
30, 25/01/2027 58,274.62 1,516.39 835.81 2,352.20 0.10 2,352.30
31 23/02/2027 56,637.69 1,636.93 715.27 2,352.20 0.10 2,352.30
32, 23/03/2027 54,956.55 1,681.14 671.06 2,352.20 0.10 2,352.30
33, 23/04/2027 53,325.72 1,630.83 721.37 2,352.20 0.10 2,352.30
34 24/05/2027 51,673.48 1,652.24 699.96 2,352.20 0.10 2,352.30
35, 23/06/2027 49,977.53 1,695.95 656.25 2,352.20 0.10 2,352.30
36, 23/07/2027 48,260.04 1,717.49 634.71 2,352.20 0.10 2,352.30
37, 23/08/2027 46,541.31 1,718.73 633.47 2,352.20 0.10 2,352.30
38 23/09/2027 44,800.02 1,741.29 610.91 2,352.20 0.10 2,352.30
39, 25/10/2027 43,054.97 1,745.05 607.15 2,352.20 0.10 2,352.30
40 23/11/2027 41,231.23 1,823.74 528.46 2,352.20 0.10 2,352.30
41 23/12/2027 39,402.67 1,828.56 523.64 2,352.20 0.10 2,352.30
42 24/01/2028 37,584.47 1,818.20 534.00 2,352.20 0.10 2,352.30
43 23/02/2028 35,709.59 1,874.88 477.32 2,352.20 0.10 2,352.30
44 23/03/2028 33,795.69 1,913.90 438.30 2,352.20 0.10 2,352.30
45, 24/04/2028 31,901.50 1,894.19 458.01 2,352.20 0.10 2,352.30
46 23/05/2028 29,940.86 1,960.64 391.56 2,352.20 0.10 2,352.30
47 23/06/2028 27,981.67 1,959.19 393.01 2,352.20 0.10 2,352.30
48 24/07/2028 25,996.76 1,984.91 367.29 2,352.20 0.10 2,352.30
49 23/08/2028 23,974.72 2,022.04 330.16 2,352.20 0.10 2,352.30
50, 25/09/2028 21,957.66 2,017.06 335.14 2,352.20 0.10 2,352.30
51, 23/10/2028 19,865.62 2,092.04 260.16 2,352.20 0.10 2,352.30
52, 23/11/2028 17,774.18 2,091.44 260.76 2,352.20 0.10 2,352.30
53, 25/12/2028 15,662.86 2,111.32 240.88 2,352.20 0.10 2,352.30
54, 23/01/2029 13,502.91 2,159.95 192.25 2,352.20 0.10 2,352.30
55, 23/02/2029 11,327.95 2,174.96 177.24 2,352.20 0.10 2,352.30
56, 23/03/2029 9,109.97 2,217.98 134.22 2,352.20 0.10 2,352.30
57, 23/04/2029 6,877.35 2,232.62 119.58 2,352.20 0.10 2,352.30
58, 23/05/2029 4,612.49 2,264.86 87.34 2,352.20 0.10 2,352.30
59, 25/06/2029 2,324.77 2,287.72 64.48 2,352.20 0.10 2,352.30
60, 23/07/2029 - 2,324.77 27.54 2,352.31 0.10 2,352.41

| | 97,837.97 43,294.14 141,132.11 141,138.11
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Apéndice D: Carta De Compromiso De Aporte De Capital

CARTA DE COMPROMISO DE APORTE DE CAPITAL - PROYECTO QHALIKAY

D DNI ..o , cargo de
...................................... , con domicilio en
........................................................... , declaro a través de este documento en
aceptar y comprometer mi responsabilidad y participacion accionaria por el monto de 165
000 nuevos soles (ciento sesenta y cinco mil nuevos soles), en el proyecto de creacion de
farmacia especializada en preparacion de mezclas oncoldgicas y nutricion parenteral Qhali
Kay. Aceptando los acuerdos y sanciones que fueron brindados en la reunion que tuvimos

con todos los integrantes del proyecto el sabado 6 de julio del 2024.

Nombre de accionista Representante de proyecto Qhali Kay

Lima, 6 de julio de 2024



