Apuntes sobre
el futuro del sector
farmaceéutico

Predecir el futuro es siempre un ejercicio arriesgado. Son pocos los que aciertan y
muchos los que luego han de aceptar su falta de vision, pero en cualquier caso el
futuro sélo se puede escribir iniciando el camino que nos lleva hacia él. Las
personas a las que les hemos pedido que ofrezcan su vision del futuro del sector
farmacéutico estan ya trabajando para construir ese futuro y, por ello, creemos que
sus opiniones son fundadas y deben tenerse en cuenta. Si han acertado o no, lo
veremos dentro de unos afos, pero no nos parece arriesgado apostar por ellos.
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Jaime Acosta

Farmacéutico comunitario. Miembro del Comité Ejecutivo
de la Seccion de Farmacia Comunitaria de la FIP
j.acostapharm@gmail.com

twitter: @jaimeacosta_

farmacia y futuro

1. ;Qué funcion tendran los
farmacéuticos en el ano 20507

2.iSe estan preparando para
T afrontar este futuro?

Lucrecia Moreno Royo

Vicedecana de Farmacia.

Universidad CEU Cardenal Herrera. Valencia
Imoreno@uch.ceu.es

1. La cada vez mas veloz evolucién de la tecnologia y la
terapéutica seguira incrementando la esperanza de vida,
con necesidad de autonomia. La capilaridad actual de ac-
ceso fisico al farmacéutico y a suministro de producto pue-
de hacerse irrelevante, sustituidas por canales de teleme-
dicina y redes logisticas de fabricantes o mayoristas.
Deberemos especializarnos y ser distintos en nuestras ca-
pacidades para ofrecer servicios a nichos especificos.
Adaptaremos tratamientos con medicina genética o terapia
génica, personalizando programas de prevencion a indivi-
duos proclives genéticamente a enfermedades concretas,
y a un mas precoz diagnostico dando valor al caudal de in-
formacion disponible.

2. Nuestra practica se ha centrar cada vez méas en la me-
jora de salud del paciente, y ofrecer resultados registrados,
medibles y comparables. Se ha de hacer atractiva la farma-
cia, otorgandole el suficiente prestigio e incentivos para cap-
tar a los estudiantes con mayor potencial, e invertir en es-
tudios que demuestren el impacto que nuestra actuacion
tiene en resultados en salud y econémicos, y mejorar la co-
municacion colectiva. Se ha de estimular que los farmacéu-
ticos innovadores desarrollen nuevas practicas de ejercicio,
y ser progresivamente incorporadas por el resto. Los siste-
mas retributivos han de reconocer la complejidad, habili-
dades, valor demostrado y el tiempo requerido de los far-
macéuticos.

1. Los farmacéuticos del futuro estéan inmersos en una so-
ciedad cuyos canales de informacién y de comunicacion
estan basados en la web 2.0. Sus principales herramientas
son los blogs, twitter, podcasting, wikis, etc. Ademas, la
practica de los cuidados sanitarios se apoya cada vez méas
en las tecnologias de la informacion y la comunicacion
(TIC). La llamada e-salud, que tiene en la telemedicina una
solida representacion. Estas herramientas y tecnologias de
la comunicacioén son utilizadas tanto por los estudiantes, los
profesores, los profesionales y los pacientes en multiples
formas tanto para obtener informacién como para comuni-
carse.

2. La Universidad CEU Cardenal Herrera participa en un
proyecto de telemedicina junto con eFarma Medical que
pretende potenciar los conocimientos de los farmacéuticos
sobre telemedicina con un postgrado y una formacién con-
tinuada, ademas de potenciar la investigacion en esta linea
para crear protocolos de actuacion que garanticen la ade-
cuada prestacion de la misma. El objetivo de este proyecto
es que la farmacia se convierta en un espacio de salud en
el que confluyan el conocimiento farmacéutico y médico y
donde el paciente reconozca la labor de la farmacia como
el eslabdn que une la salud y la calidad de vida.
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Carmen Peiia

Presidenta de |a FIP.
Presidenta del Consejo
General de Colegios Oficiales
de Farmacéuticos

Rubén Sanchez
Castilla

Estudiante 5.° Grado en Farmacia. UCM
rsanch01@ucm.es

Maria Sanjurjo Saez

Jefe de Servicio de Farmacia. Hospital

General Universitario Gregorio Marafion
maria.sanjurjo@salud.madrid.or

1. Segun diversos informes sociodemo-
gréficos en Espafia en 2050 habra al-
rededor de 15 millones de personas
mayores de 65 afos, que representa-
ran el 36% de la poblacion. Ademas,
se habra incrementado la esperanza de
vida, mas de un 10% de los mayores
seran polimedicados y una parte impor-
tante de los mismos tendra un grado de
dependencia. En este escenario los far-
macéuticos comunitarios, aprovechan-
do su formaciény la cercania y accesi-
bilidad de la red de farmacias, jugaran
un papel fundamental en aspectos co-
mo el seguimiento de los tratamientos,
labores de salud publica y en la aten-
cion farmacéutica domiciliaria, entre
otros.

1. Aunque los farmacéuticos tenemos
diversas salidas profesionales y en di-
ferentes campos, creo que la labor asis-
tencial que realiza el farmacéutico sera
la que maés tendra que evolucionar en
el futuro. La farmacovigilancia y los sis-
temas de seguimiento farmacoterapéu-
tico tendran que cobrar ain més im-
portancia, ya que es de suponer que
dispondremos de un mayor numero de
farmacos en el mercado y, ademas, hay
que tener en cuenta el envejecimiento
de la poblacion espafiola. Estos dos fac-
tores haran que la poblacién se en-
cuentre mas «polimedicada» y, por tan-
to, habra que prestar méas atencion a
las posibles reacciones adversasy a las
interacciones entre farmacos.

2. Si, los farmacéuticos, conscientes
de su responsabilidad y de su compro-
miso ante ciudadanos y pacientes, se
estan formando continuamente. En es-
te sentido desempefia un papel funda-
mental la Organizacién Farmacéutica
Colegial —Colegios, Consejo General y
Consejos Autonémicos—, que desarro-
lla una gran actividad de formacion co-
mo via para mejorar cada dia el servi-
cio al ciudadano. Pero, ademas, la
farmacia comunitaria, apoyada en la
Organizacion Farmacéutica Colegial,
se esté dotando de las infraestructuras
de apoyo necesarias para mejorar la
prestacién farmacéutica. Me refiero a
herramientas como la receta electréni-
ca o la Base de Datos del Conocimien-
to Sanitario, el Bot PLUS, entre otras.

2. En mi opinién, los estudiantes de
Farmacia estamos recibiendo una for-
macion basica bastante sélida en nues-
tros planes de estudio. Quizas el pro-
blema que tenemos con el plan Bolonia
es de tiempo, al estar las asignaturas
mas comprimidas; pero creo que lo
fundamental es la especializacion de
cada uno una vez que hayamos termi-
nado los estudios de Grado. Ahora exis-
ten masteres (propios y puede que ofi-
ciales) acerca de farmacovigilancia y
maésteres de otras areas cada vez mas
especializados. Por tanto, es de espe-
rar que los profesionales del futuro sea-
mos expertos en nuestros campos de
trabajo. Somos una generacion prepa-
rada y con ganas, solo nos falta tener
una oportunidad para demostrarlo.

1. Nuestra funcién primordial seguira
siendo aumentar permanentemente la
seguridad y la eficiencia en la utiliza-
cion de los medicamentos. Para con-
seguirlo, experimentaremos importan-
tes cambios en nuestra forma de
trabajar: lo haremos mas integrados
en los equipos asistenciales, intervi-
niendo mas activamente en la toma
de decisiones, adquiriendo una mayor
responsabilidad en los resultados en
salud, promoviendo una mayor impli-
cacion del paciente en la gestion de
su enfermedad y planificando las ac-
tuaciones con una mayor visién po-
blacional.

2. Llevamos preparandonos muchos
afnos. Concretamente, el Plan Estraté-
gico 2020 de la SEFH define el mode-
lo futuro de nuestra profesion y esta-
blece lineas de actuacion y objetivos
especificos a alcanzar en los préximos
afos. Este Plan contempla cambios
organizativos, tecnolégicos, de forma-
cion, desarrollo e investigacion, que
abordamos compartiendo experien-
cias y conocimiento (por ejemplo,
mediante los Grupos de Trabajo de la
SEFH o la Encuesta 2020 anual), asi
como trabajando de la mano de otros
profesionales y escuchando la voz de
los pacientes y la sociedad.
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1. ;Coémo imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza

Alfredo Alonso Quintana

Director general de Farmaconsulting Transacciones
alfredo.alonso@farmaconsulting.es

Lluis Alvarez Serra

Country Manager Espafia. Pensa Pharma
llalvarez@pensapharma.com

1. Comprar o vender una farmacia es una de las decisiones méas importantes de la

vida de un farmacéutico. Se requiere un analisis y una experiencia que impida, o al

menos reduzca de manera importante, el riesgo de que nos podamos equivocar.

Transmitir una farmacia en buenas condiciones requiere cumplir con dos objetivos:

¢ Que el propietario obtenga el valor de mercado por su farmacia que le permi-
ta alcanzar sus suefios después de tantos afios de trabajo

® Que el farmacéutico inversor tenga un proyecto con viabilidad financiera que
le permita hacer frente al futuro junto a su familia.

Para cumplirlos sera imprescindible el apoyo de un equipo especializado con
amplia experiencia. Las 2.000 transacciones realizadas en 23 afios por Farma-
consulting, nos permite ver el futuro con el optimismo de poder dar respuesta a
esas necesidades, ayudando a todo farmacéutico a tomar la mejor decisién con
los mas altos estandares de calidad.

2. Para conseguir los objetivos antes mencionados, vimos hace afios que necesi-

tabamos disefiar herramientas y metodologia de trabajo, siendo algunas de ellas:

e Un sistema para conocer toda la demanda de farmacia en Espafia.

e Un andlisis de calidad que ayudara a los inversores a tomar las decisiones con
seguridad.

e Acuerdos de financiacion con varias entidades financieras, por importe de 200
millones € y una metodologia de trabajo que le diera seguridad a la banca pa-
ra confiar en nuestros clientes y operaciones.

Las nuevas tecnologias ofrecen oportunidades, en la medida que nos permiten
mejorar las herramientas y sistemas de trabajo que ponemos al servicio del far-
macéutico, pero teniendo siempre muy presente que no sustituyen nuestro com-
promiso mas intimo de seguir trabajando por atender a cada persona de mane-
ra individual y cuidando cada detalle particular, para ayudarle a tomar las
decisiones patrimoniales a lo largo de su vida.

1. Los genéricos seguiran aportando
valor a los diversos actores del siste-
ma santirario por la via de la conten-
cion del gasto sanitario. El papel de
Pensa Pharma seguira siendo la
apuesta por el desarrollo de un port-
folio de productos e innovaciones den-
tro del mercado de genéricos. Por otra
parte, Pensa Pharma seguira con su
estrategia de internacionalizacion, es-
tando ya presente de forma directa en
10 paises y en 26 mediante acuerdos
de licencias.

2. Las nuevas tecnologias son y segui-
ran siendo una oportunidad en el mer-
cado de genéricos. Permiten una me-
jor gestion de la informacioén para la
toma de decisiones a todos los niveles.
Pero posiblemente donde méas opor-
tunidades se presentan es en el cam-
po de las relaciones con todos los ac-
tores que intervienen en el sistema:
proveedores, clientes, Administracion,
etc., asi como en el incremento de efi-
ciencias internas en las organizacio-
nes de las empresas y procesos pro-
ductivos.
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Javier Anitua

Director general de Mylan Espafia

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Humberto Arnes

Director general de Farmaindustria

1. Desde Mylan estamos comprometidos en apoyar la sos-
tenibilidad del Sistema Nacional de Salud y el actual mo-
delo de farmacia, permitiendo a méas personas acceder a
medicamentos bioequivalentes, con la misma calidad, efi-
cacia y seguridad que los medicamentos de marca. Esta-
mos convencidos de que el futuro de los medicamentos
genéricos pasa por seguir creciendo y aportando valor a
nuestro sistema sanitario y a los pacientes. Y, para ello, es
fundamental impulsar medidas que garanticen un marco
regulatorio estable del mercado y crear incentivos para in-
crementar su penetracion, por ejemplo, estableciendo un
precio diferencial entre los medicamentos genéricos y de
marca.

2. Sin duda, una oportunidad para seguir creciendo y co-
nocer mejor las necesidades de los pacientes y los profe-
sionales sanitarios, y establecer un dialogo abierto con los
usuarios. En Mylan estamos convencidos de que las nue-
vas tecnologias son una herramienta muy util a la que no
gueremos permanecer ajenos, si bien nuestro objetivo es
hacer un uso responsable y coherente de las mismas, e in-
corporarlas paulatinamente. Recientemente hemos lanza-
do el blog apoyatufarmacia.com, un portal para recoger
ideas innovadoras para mejorar el actual modelo de farma-
cia; una iniciativa que también puede seguirse en Twitter a
través de #apoyatufarmacia y a la que invitamos a todo el
mundo a participar.

1. Las terapias avanzadas, la medicina personalizada y los
biol6gicos son algunos de los retos cruciales a los que se
enfrenta la industria farmacéutica, siempre con la pers-
pectiva de que su porvenir es ilusionante. Pero estos re-
tos, que de una u otra forma se alcanzaran, no sélo daran
sus frutos a nuestro sector. El nuevo enfoque que esta de-
sarrollando la medicina brindara también réditos a la so-
ciedad civil, ya que nos aproximamos hacia tratamientos
que ayudaran a disminuir, controlar o, incluso, erradicar
las enfermedades que hoy mas afectan a nuestro entor-
no. Por todo ello, el éxito en nuestro empefio en afrontar
estos retos es crucial.

2. Los avances terminaran por llegar, por lo que sélo de-
pende de nosotros el ser un agente activo en el desarrollo
de éstos. Para que sea asi, la industria farmacéutica asen-
tada en nuestro pais necesita del apoyo y la confianza de
las administraciones publicas. Necesita de un marco regu-
latorio estable y predecible que permita a nuestras compa-
filas adoptar estrategias de negocio a medio y largo plazo,
entre las que destacan las inversiones en |+D o la interna-
cionalizacion que exige la competencia.
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Ignacio Barcala

Director Comercial y Marketing de ARX
ignacio.barcala@arxinter.com

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Juan Basterra Cossio
Subdirector general. FAES FARMA

1. El nlcleo de la existencia de la farmacia ha sido y debe
seguir siendo su parte sanitaria y asistencial a la sociedad.
En la actualidad la atencién sanitaria tiene una faceta mu-
cho méas amplia, destinada al autocuidado y a la mejora de
la calidad de vida de nuestros clientes. Si ademas desde
un punto de vista empresarial observamos como el benefi-
cio del medicamento cada vez es mas bajo y el rendimien-
to se encuentra en los productos de venta libre, la direccién
del sector esta escrita. El Unico inconveniente es que la
adaptacion a este nuevo marco requiere profesionalizacion,
mucho trabajo y una gran dosis de ilusion, y con estas pre-
misas no todas las farmacias podran sobrevivir.

2. Dada la necesidad de aportar al farmacéutico datos so-
bre la calidad de la inversion a la hora de automatizar y
sus resultados en materia de rentabilidad, estamos ofre-
ciendo a nuestros clientes y potenciales un estudio de ren-
tabilidad teniendo en cuenta la segmentacién de su far-
macia en la que se pueda ver la influencia de esta
herramienta de gestién en su negocio. Se trata de un es-
tudio esclarecedor para tener datos de prevision de la ins-
talacion de un CarefusionlRowa con experiencias ya con-
sumadas.

Este estudio se ha desarrollado con una muestra muy re-
presentativa dentro del mercado espafiol para el que he-
mos contado con muchos de nuestros clientes.

1. En cuanto a los medicamentos de prescripcién, pien-
SO que conviviran marcas finaciadas con marcas no fi-
nanciadas, hasta ahora impensable en el caso de las se-
gundas. En relacién con las marcas sin receta, espero
una apuesta dedidida de la industria e innovacion farma-
céutica de cara a alcanzar niveles europeos de cuota en
este segmento, ayudado por devicesy complementos nu-
tricionales.

2. Siempre oportunidad y con un caracter «coadyuvante»
a las redes de venta. Optimizar los recursos bajo el prisma
de la multicanalidad nos ayudara a ser mas eficientes a tra-
vés de un marketing one to one, contemplado masivamen-
te. Big data dixit.
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Roberto Blanco F.

Director ejecutivo. Salus Floradix Espafia, S.L.
roberto@salus.es

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Elisenda Bordas Colom

Directora de Farmacias y Supply Chain. Sanofi Espafia
elisenda.bordas@sanofi.com

1. Nuestra empresa se mueve en el ambito de los produc-
tos desarrollados a base de plantas medicinales y mate-
rias primas de origen vegetal ademas de vitaminas y mi-
nerales. El interés que despiertan los remedios naturales
es cada vez mayor y goza de amplio respaldo tanto por
pacientes como por profesionales de la salud. También los
procesos legislativos a nivel europeo han ido dando un
marco reglado y mejor definido para todas las empresas
del sector, facilitando el correcto desarrollo del mismo. Ve-
mos muchas posibilidades de crecimiento a corto y medio
plazo para todos nuestros productos, y no sélo en Alema-
nia (nuestro pais de origen) sino en todos los estados de
la Unién Europea.

1. Las perspectivas de crecimiento del mercado de gené-
ricos en Espafia son muy buenas, ya que todavia hay un
claro margen de crecimiento si nos comparamos con otros
paises de Europa. El gran reto para los medicamentos ge-
néricos es, al tiempo que contintan aportando sostenibi-
lidad al sistema de salud, ser percibidos como los produc-
tos de calidad, eficaces y seguros que son por el personal
sanitario (médicos y farmacéuticos) y por los pacientes.

En lo que respecta a Zentiva, nuestras expectativas de
futuro son igualmente positivas, ya que seguiremos am-
pliando nuestro portafolio de productos y aportando ser-
vicios de valor al farmacéutico para apoyarlo en su rol sa-
nitario.

2. Vemos el desarrollo de las nuevas tecnologias como
una oportunidad mas para hacer llegar tanto informacién
como algunos productos a los consumidores inquietos por
todo lo relacionado con la salud. Las nuevas tecnologias
permitirdn incluso personalizar cada vez mas eficazmen-
te las necesidades del consumidor. Seguramente seran
una oportunidad en lo que al desarrollo del mercado se
refiere, sobre todo para productos parafarmacéuticos y
complementos alimeticios. No podemos ni debemos olvi-
dar, sin embargo, que detras de un consumidor o de un
cliente hay una persona, un paciente que también nece-
sita del contacto personal con ese profesional de su con-
fianza que vela por su salud.

2. Sin duda son una oportunidad. En el caso de los profe-
sionales de la salud les permite estar mejor informados,
compartir conocimiento, contar con herramientas que faci-
litan su trabajo y poder desarrollar su identidad digital. En
el caso concreto del farmacéutico, estéds herramientas le
proporcionan beneficios en su practica profesional y en su
rol sanitario. Por ello, a través de Campus Sanofi realizamos
formaciones en el uso de herramientas digitales y con Far-
macias Web cualquier farmacia puede hacerse una pagina
de manera rapida y sencilla.
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Rafael Borras

Director de Comunicacién y RRII. TEVA
rafael.borras@tevaes.com

1. ;Coémo imagina el futuro de su sector?
o 2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Vicenc J. Calduch Porta

Presidente de Fedefarma
vcalduch@fedefarma.com

1. Los genéricos son una pieza clave para la sostenibilidad
del sistema sanitario. Su futuro dependera de la apuesta
que por ellos se haga en nuestro pais, actualmente no dis-
ponemos de mecanismos que potencien su crecimiento;
ejemplos son: la igualdad de precio entre genérico y mar-
ca, la posibilidad de presentar genéricos con nombre de
fantasia —lo cual va totalmente en contra del concepto real
de genérico que es la denominacion por DCI-y la falta de
incentivos para profesionales. Ante este marco, sera muy
dificil que el mercado crezca y a su vez dificulta enorme-
mente nuevos lanzamientos, los cuales tienen una baja pe-
netracion debido a lo antes comentado. Hay que hacer cam-
bios para crecer.

1. El futuro de Fedefarma estara directamente ligado al
de la farmacia, evolucionando mas alla de aspectos logis-
ticos y operativos con un servicio global e integral, con vi-
sién 360° tanto de la farmacia como del paciente. Con el
envejecimiento de la poblacién y la cronificacién de las
patologias las farmacias deberan hacer frente al desarro-
llo de servicios asistenciales dentro del SNS. La coopera-
tiva por su proximidad puede en coordinacién con las ins-
tituciones sanitarias ejercer de dinamizador facilitando la
transferencia real de este tipo de proyectos.

La incorporacion de nuevos segmentos de medicamen-
tos, MDHA, biolégicos, farmacogenética... son retos ante
los que debemos estar preparados

2. Las nuevas tecnologias son clave para el afianzamien-
to de los cambios que estan acaeciendo en la farmacia.
Hay una gran transformacion en el sector, una potencia-
cion de los servicios y la farmacia asistencial, pero esto ha
de ir soportado con las nuevas tecnologias, el ehealth ha
de ser una herramienta de apoyo y complementariedad,
la recomendacion de APP por parte del farmacéutico o el
soporte en monitorizacién de aspectos clinicos y asisten-
ciales en pacientes cronicos, piezas claves en una farma-
cia de futuro e integrada en el sistema. Paralelamente, he-
mos de disponer de un marco legal que posibilite la
integracion de todas estas nuevas tecnologias y el sector
ha de apostar por ellas.

2. Estamos viviendo al mismo tiempo 10 momentos Guten-
berg: biotecnologia, neurociencia, inteligencia artificial, im-
presion 3D, big data... y por ello debemos aprovechary co-
laborar en la gestion de esta adaptacion profesional, social
y cultural. El objetivo comun soélo se conseguira con la co-
laboracion multidisciplinar de todos, con cooperacion. Las
TIC aportan calidad, seguridad y eficacia en la necesaria
formacion continuada de nuestro sector y también una me-
jora en la comunicacion y procesos operativos de la distri-
bucién y de la oficina de farmacia, pero a su vez internet
ha creado una nueva era social de consumismo y el medi-
camento no es un bien de consumo cualquiera.
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1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Emilia Castellano Silvan

Product Manager Dermatologia Reig Jofre
emilia.castellano@reigjofre.co

Alex Castilla

Director general DHU Ibérica
alex.castilla@dhu.es

1. Si a la falta de productividad en 1+D y a la pérdida de
patentes le sumamos la recesion financiero-econémica que
estamos viviendo entenderemos la crisis estructural del sec-
tor farmaceutico. 27 medidas en 15 afios que reducen la
factura del medicamento en Espafia y explican el desani-
mo generalizado de la industria. Ahora bien, asumir que no
habra marcas en el futuro es tanto como decir que no ha-
bré novedades farmacéuticas y que los laboratorios han
perdido su esencia, su capacidad de innovar o la de tratar
enfermedades hasta ahora sin solucion satisfactoria. Los
genéricos consecuencia de la pérdida de patentes y las
marcas tienen asegurado su lugar y aportacion a la estabi-
lidad.

1. El interés por la homeopatia es creciente, empezando
por areas como la pediatria, y acabando en grupos tan im-
portantes como la tercera edad, muy polimedicados actual-
mente. Tanto las farmacias como los médicos estan cons-
tantemente en formacién por parte de la industria y de
algunas universidades, lo que hace que se vislumbre un
futuro muy proéspero en el sector. El mercado de la homeo-
patia crece y los productos de DHU tienen cada vez més
relevancia para los consumidores. Especialmente en el
campo de la pediatria, donde los productos DHU, a través
de la nueva marca internacional Mama Natura, estan ya
posicionados como productos de referencia en el tratamien-
to de los méas pequefios.

2. Aunque lentos y comedidos por la particularidad del sec-
tor y los compromisos regulatorios en los que nos movemos,
el sector farmacéutico ya ha dado pasos importantes. La
formacién a pacientes y profesionales ya lleva tiempo en
Reig Jofre. La multicanalidad en la promocion, gracias a la
tecnologia, tiene posibilidades de convertirse en realidad.
El uso de las TIC por parte de proveedores de salud no pa-
ra de crecer en los paises mas desarrollados facilitando a
los pacientes un acceso rapido a la sanidad. El acceso a la
informacion no tiene comparacion con tan sélo hace cua-
tro afios. Habra que estar preparados, pero todo seran opor-
tunidades que ahora mismo no me atrevo a imaginar.

2. Obviamente, cualquier opcion de contactar directamen-
te con nuestros consumidores debe ser considerada como
una gran oportunidad. Las nuevas tecnologias permiten a
todos nuestros consumidores tener la informacién que ne-
cesitan de nosotros en todo momento. Aun asi, lo mas di-
ficil dentro de las nuevas tecnologias y las redes sociales,
al igual que en el mundo offline, es conseguir una comuni-
dad de seguidores. Internet y las nuevas tecnologias son
una oportunidad muy valiosa para transformar el antiguo
modelo de negocio en una actividad mucho mas dinamica.
Y asi lo creemos desde DHU Ibérica. Apostando por las re-
des sociales como la auténtica fuente de informacion para
los consumidores del s. XXI

40

1 noviembre 2014 e el farmacéutico n.° 512



Carlos Coves Lopez

Presidente de Grupo Hefame
carlos.coves@hefame.es

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Carlos Garcia-Mauriiio Sanchez

Presidente de Asefarma
asefarma@asefarma.com

1. En la distribucion existe una tendencia a la concentra-
cion, mediante sinergias y colaboraciones. En Hefame ya
hemos iniciado nuestra andadura en este sentido y segui-
remos avanzando de forma precisa y responsable. Otra de
nuestras apuestas es la diversificacion, tomando como ba-
se la experiencia logistica, abriendo nuevos caminos que
influyan positivamente en la cuenta de resultados. Asi co-
mo la mejora del modelo de gestion y la implantacion de
servicios adicionales para incrementar los ingresos, donde
desempefian un papel fundamental la parafarmaciay el au-
tocuidado, mas ahora que las administraciones optan por
la contencion del gasto farmacéutico y una menor deman-
da de los medicamentos.

2. En Grupo Hefame se trabaja dia a dia en el marco de
la innovacioén ofreciendo a las farmacias las mejores he-
rramientas que faciliten su adaptacion a las nuevas tec-
nologias y potencien, entre otros servicios, la venta online.
Gracias al proyecto F+ Online y conceptos como la Tarje-
ta de Fidelizacion, las farmacias podran modernizarse,
disponer de su propia pagina web e incorporarse al co-
mercio digital de forma sencilla y réapida, en consonancia
con la evolucion natural del mercado. De hecho, la nueva
pagina de Grupo Hefame ya ha permitido la adecuacion
a las nuevas circunstancias, siendo de gran utilidad para
las consultas de stock en tiempo real y el catalogo de com-
pras actualizado.

1. La farmacia actual debe convertirse en un espacio de
salud, en una farmacia de servicios, atencion farmacéu-
tica, SPD, nutricién, dietética, test genéticos, podologia,
fisioterapia, ortopedia, éptica, audiometria... Por ahf esta
el futuro de la farmacia. Dar valor afiadido. Prestar servi-
cios sanitarios. De ahi que sea un buen momento para
tener una farmacia, a pesar de lo que parece. Los precios
han bajado un 65% desde maximos, y sin embargo la
rentabilidad de la farmacia ha descendido un 35% de
media. Surge también un nuevo canal: Internet, que bien
gestionado serd una oportunidad més para llegar a mas
publico.

2. En principio, continuar potenciando nuestra Escuela de
Gerencia, de la que estamos a punto de celebrar su IV edi-
cion. Para los préximos afios, nuestra intencion es conti-
nuar formando en gerencia a farmacéuticos, haciendo hin-
capié en la importancia de aplicar una gestion dinamica en
las oficinas de farmacia; de cuidar al paciente...También
vamos a estrenar nueva web en breve. Asimismo, y con la
perspectiva del nuevo canal de venta online para las farma-
cias, desde Asefarma nos estamos preparando para ayudar
a los farmacéuticos también en este campo.

42

1 noviembre 2014 e el farmacéutico n.° 512



Apuntes sobre el futuro del sector farmacéutico

JZmnS
SRS,

N
il

! ((

/
i
e

Esperanza Gomez Collazo

Directora de Marketing. MEDA Pharma
esperanza.gomez@meda.es

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Antonio Gutiérrez Muiioz

Jefe de producto en Laboratorios Bial
antonio.gutierrez@bial.com

1. El futuro del mercado de productos de venta en farma-
cia lo imagino adaptado a las nuevas demandas de la so-
ciedad. Una sociedad que cuida mas su salud, y que sin
dejar de utilizar los sistemas sanitarios, tanto publicos co-
mo privados, asume cada vez mas responsabilidad en me-
dicina preventiva y en autocuidado. La sociedad deman-
dara productos no solo de calidad, también con un precio
adecuado. Porque el paciente-consumidor tiene un acce-
so a la informacién extraordinario sobre patologias, trata-
mientos, asi como a las distintas opciones comerciales. Si
estamos a la altura en esa relacion, el futuro sera bueno
para todos, industria, farmacias y consumidores.

2. Claramente una oportunidad, pero incluso si no lo viera
asi, ;qué otra opcion quedaria? La era digital es una reali-
dad sin vuelta atrds. Debemos usar esas nuevas tecnolo-
gias para seguir desarrollando nuestra labor, en mi caso
de marketing, y satisfacer las demandas de los sanitarios,
farmacias y pacientes-consumidores. Los denominados
e-pacientes cada vez estan mas informados y formados, y
son ya participes de su tratamiento con el médico y el far-
macéutico. Siempre siguiendo las normas de relacion con
los distintos colectivos que dentro de la propia industria far-
macéutica nos hemos dado, no podemos quedar fuera de
€se Nuevo escenario.

1. Cada uno en su sector ha podido comprobar los estra-
gos acontecidos en el mercado farmacéutico ético en los
Ultimos aflos. Las baterias de medidas articuladas por me-
dio de reales decretos han redundado en el recorte del
gasto farmacéutico y dentro de él, los medicamentos de
marca han absorbido aproximadamente el 67% del im-
pacto. Esta, en definitiva, creo que seré la pauta en los
proximos afios y s6lo los medicamentos innovadores es-
caparan a ella. El mercado OTC, por el contrario, es el que
comienza a darnos mas alegrias con tasas positivas de
crecimiento superiores al 6% y un mercado aun por de-
sarrollar que no se entenderia sin los medicamentos de
marca. El futuro ya esté aqui...

2. Las nuevas tecnologias nos han cambiado la vida, nues-
tra manera de comunicarnos, nuestra forma de trabajar,
han venido para hacerlo todo mas facil y, sobre todo, méas
rapido. Desde mi punto de vista deberian considerarse
una oportunidad, sin ningun lugar a dudas y quiza la cues-
tion se centre en como optimizar este medio en nuestro
sector. Por ejemplo, la presencia en redes sociales puede
ser muy interesante, pero dentro de las diferentes redes
deberemos elegir cuél se adecua mas a nuestras necesi-
dades. Disefiar una app puede ser también relativamente
sencillo, pero no conseguiremos nada si no genera un va-
lor afiadido a nuestro objetivo. El farmaceutico debe apro-
vechar esta oportunidad.
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Montse Marti Mas

Directora Comercial y de Exportacion. MartiDerm
mmarti@martiderm.com

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

César Martinez

Presidente de Alliance Healthcare Espafia
isimon@alliance-healthcare.es

1. Me imagino un futuro retador, en expansion, apasionan-
te. Los consumidores, cada vez mas informados, basan su
compra en valores tangibles: la calidad, el resultado, la efi-
cacia... y nos empujan a innovary a buscar soluciones efec-
tivas y menos invasivas que las intervenciones. Nuestro va-
lor principal en MartiDerm es LA FORMULA, es decir
productos con elevada concentracion de ingredientes acti-
vos de Ultima generacién que ayudan a obtener unos resul-
tados visibles desde las primeras aplicaciones y avalados
por estudios clinicos y por el reconocimiento de farmacias
y dermatoélogos.

2. Las nuevas técnologias siempre hay que verlas como
una oportunidad. Es importante que, cuando se utilicen,
detras haya una clara estrategia y definicion de objetivos.
Con las nuevas redes sociales hemos tenido y cada vez
tendremos mas oportunidad para comunicarnos con las
consumidoras. Diariamente, a través de Facebook, Twitter
y la web, nos llegan dudas, consultas, y podemos aten-
derlos personalmente a cada uno de ellos. Los bloggers
también tienen un papel muy importante, ya que son di-
fusores de informacién interesante y valida. Otra gran
oportunidad de las técnologias es que pueden ser una
gran herramienta para ayudar a darnos a conocer en el
mercado internacional.

1. El futuro de la distribucion es esperanzador, y en con-
creto para Alliance Healthcare, muy optimista. Disponemos
de la necesaria solidez financiera para innovar y seguir ofre-
ciendo los mejores servicios a nuestros clientes, anticipan-
donos a las necesidades de un mercado que esta cambian-
do y que va a continuar haciéndolo.

2. La tecnologia, utilizada al servicio de la estrategia y co-
mo herramienta de mejora, es una oportunidad. Facilita y
rentabiliza procesos y permite una mayor eficiencia y un
Mejor Servicio.
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Lourdes Martinez Tello

Marketing manager. Laboratorios Korhispana
marketing@korhispana.com

1. Pues sinceramente intentamos imaginar un futuro
mejor al que estamos viviendo en estos tiempos.

Los laboratorios y farmacias no estan pasando por
su mejor momento, esto no es nada nuevo, a causa
de las continuas bajadas de los precios de los me-
dicamentos aprobadas por Sanidad, el menor poder
adquisitivo de la poblacién y la falta de ayudas por
parte del Gobierno. Todo esto ha provocado que las
ventas de los productos farmacéuticos se hayan re-
ducido de media general entre un 15-20%.

Nosotros apostamos por seguir innovando en este
sector, adoptando nuevas estrategias comerciales e
implementando mejoras productivas para avanzar dia
a dia y adaptarnos a las actuales necesidades sanita-
rias.

2. Nuevas tecnologias en su justa medida. Si se da
un uso adecuado de estas nuevas tecnologias cree-
mos que pueden favorecer nuestro trabajo y ayudar
en el desarrollo del sector farmacéutico. Innovar no
deberia considerarse nunca una amenaza. Nosotros
aunque utilizamos ya algunas de las nuevas tecno-
logias en nuestro trabajo diario (CRM) y tenemos in-
tencion de implementar més, seguimos apostando
por mantener la visita tradicional a médicos y farma-
céuticos, que aunque cada vez dedican menos tiem-
po a recibir a los delegados, nos permite mantener
un vinculo profesional y personal y una mayor cola-
boracién, basada en la confianza, que va mas alla
de cualquier servicio on line.
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1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Davide Mercati
Media Planning & Media Relations Gruppo Aboca

Nuria Molas
Gerente OTC Healtcare. Orravan, S.L. (Reig Jofre Group)

1. La naturaleza y la salud estan en el origen de un cami-
no de crecimiento en continua evolucion, que hace de Abo-
ca el precursor en cuanto a productos a base de plantas
medicinales para la salud y el bienestar. En el futuro, al igual
que treinta y cinco afios atras, lo fundamental para tener
éxito seguira siendo el desarrollo de productos que aprove-
chen las propiedades de las matrices naturales complejas
para resolver nuestros problemas de salud. Siempre desde
el respeto total a la persona y al medio ambiente y crean-
do, ademas, la conciencia de las ventajas actuales y futu-
ras de este enfoque. Sin duda, la fitoterapia tiene mucho
futuro por delante.

2. En la actualidad, las nuevas tecnologias son innumera-
bles: es fundamental conocerlas y saber utilizar las idoneas
con criterio. Para Aboca, utilizar las tecnologias de ultima
generacion es fundamental y, por ello, invierte afio a afio en
investigacion tecnoldgica para desarrollar nuevos produc-
tos que actien de manera segura y eficaz como cura natu-
ral de la salud de las personas. Nuestro enfoque, que con-
siste en aunar tradicion y tecnologia, es el motor que nos
ayuda a conseguir soluciones basadas en la complejidad
de la naturaleza que devuelvan el equilibrio a un organis-
mo igualmente complejo como es el nuestro.

1. Me lo imagino muy distinto a lo que ha sido hasta nuestros
tiempos, el farmacéutico esta empezando a ser consciente de
que su botica no puede seguir siendo un mostrador de dis-
pensacion de recetas, empieza a marcarse nuevos retos.

Retos que por supuesto van a suponer un cambio radi-
cal, tanto para lo que entendemos como «el negocio de la
farmacia», como para «la figura del propio farmacéutico».

Y en ese cambio, el papel de la industria farmacéutica es im-
prescindible, estamos obligados y comprometidos con la far-
macia, queremos ayudarle a crecer tanto en el campo profe-
sional, como en la figura de «gestor de un negocio de salud».

La farmacia debe ser «El referente de la salud del dia a
dia», donde el paciente pueda encontrar todo tipo de ser-
vicios, desde la consulta y prescripcion de medicamentos
en dolencias menores, la formacion y asesoramiento sobre
patologias menores, la comodidad de la compra (on line),
o la distribucién de medicamentos a su domicilio, etc.

2. Yo creo en las tecnologias digitales. Como en todo, hay que
saber utilizarlas y canalizarlas correctamente, no vale todo.

Las redes sociales permiten que el paciente esté mejor
formado, pero ello no debe en ningln caso sustituir al pro-
fesional sanitario, son dos temas distintos.

El profesional sanitario puede y debe saber utilizar las he-
rramientas que las nuevas tecnologias le ofrecen, desde la in-
mediatez, sin necesidad de que el paciente se traslade a la
farmacia o a la consulta médica, como pequefios algoritmos
para que el paciente conozca y evalle la efectividad del trata-
miento, como... miles y miles de posibilidades a las cuales po-
demos acceder, pero siempre con el aval y seguridad de que
detréas de todo esta tu farmacéutico «el referente de salud».

La evolucién nunca es una amenaza, siempre debes bus-
car y ver la oportunidad que se presenta delante nuestro.
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1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Dr. Germano Natali

Consejero Delegado de BAMA-GEVE
laboratorio@bamageve.es

Ana Lopez-Alonso Ortueta

Directora de Comunicacion. Cofares
alopeza@cofares.es

1. El futuro lo imagino con esperanza, confio en que hayan
terminado ya las medidas de reduccién del gasto farmacéu-
tico y que no nos sorprendan con mas bajadas en los pre-
cios de los medicamentos. La industria farmacéutica es un
sector pionero que la economia del pais necesita, por de-
lante de otros sectores industriales.

Para el futuro de BAMA-GEVE soy méas optimista: somos
un pequefio barco con una tripulacién que trabaja fuerte y
de manera conjunta en la misma direccion, en mercados
poco atractivos para los grandes. Esta gran ventaja nos ayu-
daré a seguir adelante con éxito.

2. Las nuevas tecnologias son una oportunidad, en el am-
bito 1+D+i nos sirven para avanzar en la eficacia de los diag-
nésticos médicos, para mejorar en el conocimiento de las
patologias y para desarrollar nuevos farmacos. Asimismo,
nos ayudan a mejorar la atencién farmacéutica, por ejem-
plo reduciendo los errores de medicacién, una utilizacion
de los farmacos més segura y eficaz. Ahora bien, las nue-
vas tecnologias pueden suponer una amenaza, Internet
puede llegar a modificar el actual escenario de salud, de-
jando la decisién al usuario final. Esto, sin control, puede
ser un problema de salud publica, no sélo a nivel de pa-
ciente sino también para la industria.

1. En este momento creemos que la distribucion esta en-
trando en una nueva fase en la que hay que dejar atras la
reduccién de gasto, puesto que el sector ya ha sufrido bas-
tante en este sentido, y centrarse en buscar alternativas de
futuro, aclarar los criterios para establecer la prestacion far-
macéutica y los servicios a las farmacias, entre otras cues-
tiones. Ahora estamos a la espera de conocer el préximo
Real Decreto de Precios, que creemos que serd un nuevo
marco esencial que definira a su vez el marco de actuacion
de la distribucion y la oficina de farmacia.

2. El futuro de Cofares pasa por seguir haciendo aquello
para lo que siempre ha trabajado, atender de la mejor ma-
nera posible a las necesidades de las oficinas de farmacia,
asi como de los laboratorios que cuentan con nosotros co-
mo parte de la cadena de distribucion del medicamento.
Seguiremos trabajando para mejorar los costes e incremen-
tar la productividad en un marco sectorial que esperamos
que se vuelva mas estable después de haber pasado por
varias duras medidas de ajuste.
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Enrique Ordieres Sagarminaga

Presidente de Laboratorios Cinfa

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Albert Pantaleoni Giralt

Trade Marketing Almirall Healthcare
albert.pantaleoni@almirall.com

1. Los medicamentos genéricos son el principal regulador
de precios del mercado farmacéutico, para garantizar que
los ciudadanos tengan acceso equitativo a sus tratamien-
tos, con la misma calidad, seguridad y eficacia; y para ase-
gurar la sostenibilidad del sistema sanitario. Pero nos en-
frentamos a un escenario inestable, con continuas bajadas
de precios, cambios legislativos, licitaciones en Andalucia,
la consideracion EFG a determinados medicamentos de
marca... Los genéricos todavia tienen recorrido en Espafia,
pero para ello es imprescindible que se dé mayor estabili-
dad al sector. Me gustaria sofiar con que se fuera a apoyar
més a la industria nacional, que genera mucha riqueza pa-
ra nuestro pafs.

2. Las nuevas tecnologias son una oportunidad de ofrecer
mayores servicios. En el caso de Cinfa, a través de nuestra
web, las farmacias pueden realizar pedidos, consultar sus
facturas y cifras de ventas, informacién sobre el vademé-
cum... También hemos consolidado el Servicio de pedi-
dos Fedicom, del que el pasado afio hicieron uso méas de
11.000 clientes, a través de su propio sistema de gestion.
Igualmente, contamos con una plataforma on line, www.
cinfaformacion.com, que aglutina toda la oferta formativa
del laboratorio destinada a profesionales sanitarios; y re-
cientemente hemos entrado en redes sociales para facilitar
a los ciudadanos informacion rigurosa y comprensible acer-
ca de salud.

1. El healthcare tiene un amplio recorrido en la farmacia,
por lo que veo muchas posibilidades para los préximos
afios. Visualizo nuestros productos creciendo dentro de sus
categorias, mediante nuevas presentaciones, nuevos for-
matos, adaptados a las nuevas necesidades del consumi-
dor.

2. La experiencia obtenida gestionando el Club de la Far-
macia nos demuestra la oportunidad que suponen las nue-
vas tecnologias, que permiten ser mas eficientes, por lo que
es una clara oportunidad.

Os pongo un ejemplo, gracias a las nuevas tecnologias
hemos conectado a las consumidoras 2.0 con las farmacias
que cuentan con nuestro anticelulitico.
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Jaume Pey

Director general ANEFP

(Asociacion para el Autocuidado de la Salud)
jaume.pey@anefp.org

1. Creo y apuesto por un futuro muy positivo para el auto-
cuidado de la salud. Sera un autocuidado con un rol im-
prescindible en el nuevo escenario social y sanitario que ya
se esta configurando; un escenario en el que los ciudada-
nos seran cada vez méas conscientes de lo que el autocui-
dado aporta a su calidad de vida y estaran méas formados
en el uso correcto de los medicamentos y productos de au-
tocuidado.

Sera también un autocuidado con un rol imprescindible
para la oficina de farmacia y para el farmacéutico, apoyan-
do la sostenibilidad econémica de la primera y contribuyen-
do al posicionamiento del segundo como referente en el
consejo de dolencias leves.

Asimismo, serd un sector de autocuidado fuerte, con
compafiias con una apuesta decidida por este mercado y
que desarrollaran medicamentos y productos de autocui-
dado que contribuiran a la calidad de vida de los ciudada-
nos y a la mejor salud del sistema sanitario, al que aportan
sostenibilidad y garantia de futuro.

2. Sin duda, una oportunidad, un canal de comunicacion
mas para dialogar con el ciudadano, para atender sus de-
mandas y escuchar sus necesidades en relacion con el au-
tocuidado de su salud. Las nuevas tecnologias son una via
para contribuir a la formacién en salud de la sociedad, a
través de informacion seria, rigurosa y veraz. Y en unos me-
ses también seran un canal de venta para los medicamen-
tos de autocuidado, regulado y avalado por la Administracion
sanitaria, a través de la oficina de farmacia y el consejo del
farmacéutico.
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antimicético selectivo contra los microbios y hongos que pululan
sobre la piel humeda y tibia y causan las dermatitis del panal,
agravadas por una mala nutricion de la piel. El excipiente de Nutracel,
por sus caracteristicas fisicoquimicas, coadyuva a la proteccién de la
superficie cutdnea sobre la que se aplica, siendo una sustancia
perfectamente tolerable y exenta de poder alergégeno. Indicaciones:
Irritaciones, escoceduras, quemaduras, heridas superficiales.
Especialmente indicada en las “dermatitis de los panales” en recién
nacidos, eritema gluteo. Como epitelizante y cicatrizante de la piel en
personas que efectian trabajos que causan contusiones o
microtraumas o manipulan materias causticas. Curacién grietas,
asperezas, sequedad excesiva cutis. Granuloma gluteo infantil.
Posologia: De 1 a 3 aplicaciones diarias sobre las partes afectadas.
Contraindicaciones: No se han descrito, excepto los casos de
sensibilidad alérgica a sus componentes. Advertencias sobre algin
componente del preparado: Por contener butilhidroxianisol como
excipiente puede ser irritante de ojos, piel y mucosas. Interacciones:
No se han descrito. Efectos secundarios: No se han descrito. Normas
para la correcta administracion: Después de una buena limpieza de la
piel, se extendera una fina capa de pomada por las partes afectadas.
Para asegurar una mayor proteccion en lactantes es aconsejable su
aplicacion cada vez que se cambien los panales. Intoxicacion y su
tratamiento: Por carecer de accion sistémica no puede provocar
intoxicaciones. En caso de sobredosis o ingestién accidental,
consultar al Servicio de InformaciénToxicolodgica. Teléfono: 91 562 04
20. Presentacion: Pomada: tubo de 50 g. Sin receta médica. LOS
MEDICAMENTOS DEBEN MANTENERSE FUERA DEL ALCANCE Y DE
LA VISTA DE LOS NINOS. Fabricado por: Laboratorios Dr. Esteve, S.A.
Isdin SA, Provencals 33, 08019 Barcelona, Espana. La informacion
detallada y actualizada de este medicamento esta disponible en la
pagina Web de la Agencia Espanola de Medicamentos y Productos
Sanitarios (AEMPS) http://www.aemps.es/ Nutracel pomada: PVP
3,93 €; PVP IVA 4,09 €. Sin receta médica. Fecha de elaboracion del
material: marzo 2013.

=== ISDIN

Josep Maria
Piqueras

Director general de Kern Pharma

1. Es un sector en desarrollo y en el futuro alin crecera mas,
a pesar de que los ultimos afios su crecimiento se ha ralen-
tizado. Necesitamos seguir convenciendo a la Administra-
cion de que el medicamento genérico es, dentro de la in-
dustria farmacéutica, el que aporta sostenibilidad sanitaria
y economica al pais. En Espafia, aun estamos lejos del ca-
si 60% de volumen de genéricos dispensados que es la me-
dia europea, y del 86% de EE.UU., por lo que aln hay un
buen margen de crecimiento en el mercado espafiol si se
llevan a cabo politicas activas de promocién como las que
se estan haciendo en otros paises de la Unién Europea. La
creacion de un marco estable y predecible, un sistema de
precios de referencia con un diferencial entre marca y ge-
nérico, aumentar la prescripcion por principio activo y man-
tener la unidad del mercado con un Unico precio para todo
el territorio nacional son medidas necesarias.

2. Para Kern Pharma las nuevas tecnologias son una opor-
tunidad de crecimiento que debemos aprovechar al méaxi-
mo. Siempre estamos a la cabeza del sector en la innova-
cion aplicada al desarrollo y produccion de genéricos. De
hecho, cada afio y gracias a los sofisticados e innovadores
procesos automaticos de produccion y distribucion de pro-
ductos, salen de nuestra planta de Terrassa (Barcelona)
mas de 100 millones de unidades de medicamentos al mer-
cado. También aplicamos las nuevas tecnologias en nues-
tros exhaustivos controles de calidad a los que siempre in-
corporamos los ultimos avances. En Kern Pharma realizamos
una inversion continuada en tecnologia aplicada a todos los
ambitos de nuestra actividad que nos permite seguir sien-
do una compafifa referente y competitiva en el mercado.




Angel Luis Rodriguez
de la Cuerda

Director General AESEG
aeseg@aeseg.es

farmacia y futuro

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Begoiia Roman Cauqui

Marketing & Communications Manager. Aristo Pharma Iberia
begonia.roman@aristo-iberia.com

1. Es importante que Espafia alcance una cuota de parti-
cipacion de genéricos en unidades similar a la de los pai-
ses europeos (un 60% frente al 38% alcanzado aqui en
unidades). A pesar de ello, creemos que la Administracion
publica ve en el genérico una excelente herramienta de
ahorro a medio y largo plazo al actuar como regulador de
precio en el mercado. Las marcas bajan su precio por la
competencia del genérico. Sin genéricos, una marca, fina-
lizados los 10 afios de comercializacion exclusiva, seguiria
manteniendo el precio alto pagado en este periodo. Hoy 9
de cada 10 ciudadanos espafioles confian plenamente en
el genérico y en poco tiempo alcanzaremos el 100%.

2. Claramente una oportunidad. La nueva plataforma 2.0
de AESEG (web y blog www.engenerico.com) surge de la
evolucion natural de la comunicacion offline que veniamos
desarrollando hasta ahora en nuestro Plan de Comunica-
cion y Relaciones Externas desde el afio 2008. Una de las
necesidades de comunicacion que mas acusabamos du-
rante los Ultimos afios era precisamente el escuchar al pa-
ciente y saber cuéles eran sus inquietudes y sus principa-
les incertidumbres en torno a los medicamentos genéricos
y esto lo han hecho posible las nuevas plataformas de los
medios sociales como Facebook, Twitter, YouTube, Flickr
o Google +.

1. Aunqgue en Aristo Pharma Iberia creemos que factores
como la presién por reducir el gasto farmacéutico o el en-
vejecimiento de la poblacién contribuiran a que el merca-
do de genéricos continle creciendo en los proximos afios,
también sabemos que se convertird en un mercado cada
vez mas competitivo. Creemos que la flexibilidad y el con-
trol que proporciona contar con una planta de produccion
propia como la nuestra, y ser capaces de seguir invirtiendo
dia a dia en la innovacién y mejora de los procesos de de-
sarrollo y fabricacion de nuestros productos asi como en la
ampliacién de nuestro portfolio, seran factores fundamen-
tales para seguir creciendo como empresa competitiva den-
tro de este sector.

2. Sin duda, las nuevas tecnologias suponen una oportu-
nidad. No sélo nos permiten ser mas eficientes y rentables
a nivel operativo, sino que ademas nos permiten llegar a
nuestros clientes de manera mas rapida, directa y coste-
efectiva. Tanto el farmacéutico como el paciente son clien-
tes cada vez mas «conectados» que utilizan internet no
s6lo como fuente de informacion sanitaria, sino como
usuarios activos en la creacion y difusién de contenidos.
Ser capaces de adaptarnos e incorporar estas nuevas he-
rramientas tecnolégicas en nuestra practica diaria nos per-
mitird estar mas cerca del cliente, ser mas competitivos y
seguir creciendo como empresa innovadora dentro de
nuestro sector.
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Jordi Rovirosa

Director Oficina de proyectos de Concepe
jrovirosa@concep.es

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad 0 amenaza para su sector?

Joaquin Sanchis

Director comercial. Arkopharma
jsanchis@arkopharma.es

1. En Concepe partimos de la idea de que para realizar un
buen disefio de un espacio comercial es imprescindible co-
nocer el publico objetivo al cual nos queremos dirigir, defi-
nir un posicionamiento que dé respuesta a los atributos de
la marca que queremos transmitir y crear un rol del punto
de venta acorde con todo ello. Todo esto surge como res-
puesta a una profunda reflexién sobre el negocio, que po-
ne el foco en el cliente y sus necesidades.

Una farmacia es un negocio, y su transformacién debe
buscar el equilibrio en sus areas estratégicas: seleccion de
productos y servicios acorde con el entorno, disefio de un
espacio de venta acorde con los atributos de la marca, ges-
tion y formacion del equipo.

1. Han pasado ya més de 30 afios desde que Arkopharma
hiciera su incursion en la farmacia espafiola, siendo los pio-
neros en la fitoterapia en farmacia. Sin embargo, se podria
decir que es ahora cuando el consumidor espafiol esta méas
maduro, registrandose un aumento progresivo de la deman-
da de productos a base de plantas medicinales, asi como
un incremento proporcional del interés por parte de la pro-
pia oficina de farmacia. Esto nos hace ver el futuro de for-
ma muy optimista, ya que la farmacia espafiola se ha dado
por fin cuenta de que la fitoterapia es una alternativa muy
valiosa en la actuacion y en la atencion farmacéutica y per-
mitira captar un buen porcentaje de consumidores del her-
bolario.

2. La necesidad de mejora en la gestion de stocks han he-
cho que aparezcan los sistemas de dispensacion automa-
tica. Esta claro que su principal inconveniente es su eleva-
da inversién y limitada vida media. Es por ello que
habitualmente es muy complejo poder demostrar un retor-
no directo de dicha inversion si no va acompafiada de ac-
ciones complementarias

La robotizacion de farmacias es un proceso con buenas
expectativas, pero su rapidez de implantacién dependera
de muchos factores. Aln asi, podemos afirmar que es téc-
nica y econémicamente viable en muchos casos, siempre
teniendo en cuenta el publico objetivo al cual nos dirigimos,
el posicionamiento que queremos transmitir y el rol de pun-
to de venta.

2. Por su excepcional potencial, las nuevas tecnologias son
un factor clave en la oferta de servicios que aporten un va-
lor afiadido y diferencial en un mercado altamente atomi-
zado, dinamico y en continuo cambio, a la vez que propor-
cionan una baza fundamental en el desarrollo y la
innovacion.

A nivel de la comunicacion, permiten satisfacer el impor-
tante incremento en la demanda de informacién por parte
de los actores que intervienen en el ambito de la salud, asf
como por parte de los propios consumidores, cada vez mas
avidos de una informacion precisa y rigurosa. Definitiva-
mente, lejos de ser una amenaza, son fundamentales para
satisfacer las necesidades de inmediatez de nuestra socie-
dad actual.
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Juan Sivera Monzo

Director de Consoft

1. ;Como imagina el futuro de su sector?
2. Las TIC, joportunidad o amenaza para su sector?

Rosa Vazquez Martin

Business Unit Manager. Gedeon Richter Ibérica
rvazquez@gedeonrichter.es

1. Desde nuestra atalaya de desarrolladores de programas
informaticos enfocados a la gestion de la oficina de farma-
cia: gestion, tecnologia comunicaciones, utilidades... no
podemos méas que pensar en continuar abriendo mercado
y creciendo como hasta ahora. La posicion actual de lide-
razgo en el mercado de la informatica de gestion farmacéu-
tica, con cerca de 7.000 farmacias clientes y con crecimien-
tos significativos, nos facilita la posibilidad de mostrarnos
en el mercado como el software de referencia y el software
tecnolégicamente méas avanzado.

2. En nuestro sector la informatica de gestion, la tecnolo-
gia, las nuevas tecnologias emergentes suponen una gran
oportunidad. Adaptarse a tiempo, ofertar a tiempo, explo-
tar a tiempo, supone maximizar las inversiones. Este es el
planteamiento que siempre nos ha hecho ir un paso por
delante de la competencia, que en muchos casos se man-
tienen en tecnologias que no estan capacitadas para ex-
plotar las novedades del mercado (méaquinas, comunica-
ciones, utilidades, etc.). En Consoft, como ha ocurrido
desde 1985, continuaremos luchando por estar en la cres-
ta de la ola tecnolédgica y aportar todo ello al dia a dia de
nuestros clientes, viendo las nuevas tecnologias como una
oportunidad importante a trasladar a nuestros clientes.

1. Gedeon Richter es una compafiia farmacéutica hinga-
ra, lider en salud de la muijer, area en la que tiene experien-
cia de mas de un siglo, tanto en investigacién y desarrollo,
como en fabricacion de materia primay producto acabado.
Con un amplio portafolio de productos (anticonceptivos, te-
rapia hormonal, miomas uterinos...) su misién es cubrir to-
das las necesidades en las diferentes etapas de vida de la
muijer, contribuyendo con ello a mejorar su calidad de vida.
Fruto de la |+D destaca un tratamiento prequirtrgico del
mioma uterino, patologia de gran impacto en la calidad de
vida de la mujer. Gedeon Richter tiene en marcha un pro-
grama de |+D en el area de SNC y apuesta por los produc-
tos biotecnolégicos.

2. Gedeon Richter promueve el desarrollo de programas
de formacion, investigacion y entrenamiento en nuevas
técnicas a través de un amplio uso de plataformas que
han nacido gracias al desarrollo de las nuevas tecnologias.
Tenemos en marcha un plan para especialistas y farma-
céuticos, que cuenta con el auspicio de las sociedades
cientificas y que encuentran en las plataformas de Inter-
net una de las vias que permiten llegar a un mayor nime-
ro de interesados.
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