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El principal reto serd conseguir
posicionar nuestros productos come

financiados, aumentando la relevancia de
una conducta positiva di de

2 José GCampos
Director general del Grupo
Ordesa

algunos aspectos regulatorios que
uflexibilicen el sector y le den consis-
el autorregulacion de la comunica-
del Control Previo

1 ‘Hay que conseguir avances en

la salud y prevencion de enfermedades.
La relacién con la farmacia debe
2 profesionalizarse més y migrar a
Nunanueva que se sustente en tres
pilares: cuidado proactive dela salud
(una proactividad de la farmacia y de las
companias farmacéuticas), la eficiencia y
la rentabilidad.
Para los proximos afios, el seclor
debe invertir mas en Ia educacién
ude la poblacién, promoviendo y
fomentando habitos de vida saludable
que mejoren la salud y el bienestarfisico,
reduzcan la incidencia de ciertas
yagilicenla ion de

ny
Sanitario (079)us0 amplio de las marcas
paraguas y desfinanciacién de los
principios activos que estén permitidos
como medicamento sin receta. También
se debe dignificar al medicamento sin
recsta, que en muchas ocasiones se le
Dbanaliza. La parafarmacia debe posicio-
narse de forma diferencial frente a los
canales de gran consumo o perfumerias.

productos es fundamental el papel

Glaudia Martins
Directora de Marketing
Wellness Iberia de GSK
Consumer Healthcare

Mantener la innovacién para ayudar
cada vez més a que las personas se
sientan mejor y vivan por més
tiempo. En este sentido es muy importan-
tequelas sutoridades permitan, por un
lado, un i i6m menos.
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Ante el panorama actual, lo 16gico es que,
como consecuencia de Ia reduccién de
margen por las medidas de contencién
del gasto en los medicamentos financia-
dos y de prescripeion, los medicamentos
publicitarios, cuyo margen se mantiene,
asi como los de parafarmacia, fueran
tomando cada vez més protagonismo
dentro de la farmacia. Respecto ala
industria, debemos estar atentos y
preparados para los cambios que se
produzcan. Los cambios son re

complejo y, por om:, una mayor flexibili-
dad en Ia comunicacisn.

Una vez reconccida la eficacia del
2 products, la recomendacion del

farmacéutico debe ser una herra-
mienta para el correcto usoy aplicacion
del productoy, por tanto, una forma de
Duscarlo mejor paralos pacientes. Es
importante que las compafiias de este
tipode prcducms yla farmacia trabajen

2 En la comercializacién de estos.

nde rec

ara que, ademés del

En una épaca como la actual, las empre-
sas podemos apoyar a la farmacia
ofreciéndole productes i

Dbienestar del pacmne se pueda produeir
un ahorro.
Es il que el farmacéuti

los problemas de salud menores.
Los veo jugando un papel mucho
4 més importante dentro del mercado
wespariol, aunque para ello serd clave
evolucionar en materia regulatoria.

— Eduardo Sanz
Director general
de Alcala Farma

@ Desarrollar nuevas lineas de
productos, de verdad innovadoras Y
de valor afiadido para el consumidor
final.

@ Conseguir de la Agencia Europea de
Medicamentos la posibilidad del creci-
miento a través de las marcas paraguas,
elementos diferenciales fundamentales
para el mercado.

‘@ Abrir el mercado espariol a lineas
aneuropeas, fomentando el registro
descentralizado/MREF, lanzando en varios
paises con sinergias, al mismo tiempo.

‘@ Potenciarla dosfmancnamany su
paso a EFP de moléculas seguras y que
estén en dicho estatus en algun pais de la
Unién Europea.

2 El laboratorio debe dar a la farma-

.I Los prineipales retos son:

cia productos que de verdad se
udiferencien de la competencia,
dotando al farmacéutico de una herra-
mienta real y efectiva para fomentarla
promocién y venta de dichos productos.

Con el paciente el gran reto es el
3 entendimiento real de sus necesida-

wdes personales, d4ndole productos
que tengan una razén de existir para
ellos, con fundamento sélido para su
eleccion y que mejoren de forma répiday
efectiva los sintomas que padece.

Respecto ala situacion dentro de
4 diez afios, existen factores que hay

Hque tener en cuenta:

@ Mercado lleno de productos, la
mayoria sin valor afiadido sobre los
demés, al existir més players en la arena
provenientes de otra &reas como pres-
cripcién y genéricos.

@ Descenso del consumo generali-
zado, en unidades.

‘® Gran peso de los canales y
gran(h s superficies de suministro.
® Muy pocos productos nuevos y
tendencia a volver al gran peso de la
marea.

valor afiadido y apoyandole con campa-
fias informativas y publicitarias, asi
como con material para el punto de venta
v un merchandising atractivo.

poder tener un acceso mas d.ueclo

déa conocer al paciente el correcto
'muso de los productos de manera que
su aplicacion consiga su efecto
Los vemos creciendo. Hoy hay una
‘mayor conciencia de la automedica-
n responsable y del papel del

3 Es el momento de evolucionar para

Bcon nuestro piblico, al
deramos responsable.
Los procuctos de parafarmacia

4 tendrén una evolucién positiva, si

bien muchas de las categorias se
desplazardn hacia el canal de distribu-
ci6n de gran consumo. Los medicamentos
con recets, en cambio, tienen un futuro
més incietto.

Joan Ramén Torras
Director general de Gynea
Laboratorios

La parafarmacia tiene la obligacion
de formar parte del dia a dia e la_
msalud dela poblacién. La

El potencial de erecimien
es grande si se compara al tamatio de la
economia espafiola con otos mersados.

Montserrat Almirall
Directora general
de Stada Consumer Health

Debemos potenciar atin mas la
colaborarién con la farmacia, alinear
mpuntos de vista y buscar sinergias
para desarrollar definitivamente el
potencial de este mereado. Seria una
pena que defaramos pasar esta oportuni-
dad. Tenemos el reto de conseguirla
integracién de estos productos con el
Testo de dela farmacia.

de los servicios sanitarios financiados
demanda una recemendacién farmacéu-
tica preparada para asesorar en calidad
de vida y prevencion. La industria debe
formar més y mejor; ademés, puede
enfocarse a satisfacer las necesidades del
consumidor y proporcionar las herra-
‘mientas que necesite el farmacéutico.
‘Para Gynea proporcionar en este area
productos de calidad, seguridad y
eficacia es bésico a fin y efecto de

formacién con la farmacia y en
comunicacién al consumidor es
fundamental para impulsar definitiva-
mente el mercado del autocuidado de la
salud.
El paciente confia mucho en el
consejo farmacéutico y esta es la
mejor forma de dispensar un
producto con garantias de seguridady
eficacia. Pero el actual es un

2 Estrechar la colaboracién en

pero aquéllos que mejor se

adapten saldrén beneficiados.

La farmacia es uno de los canales
2 que més ripido esta evolucionando

v su éxito pasa por aportar un valor
afadido, que es el consejo personalizado.
La colaboracion entre la industria ¥ la
farmacia ha de ser muy estrecha y debe
contribuir activamente en una formacion
de calidad del farmacéutico.
3 La colaboracién con el paciente

pasa por mostrar el valor afiadido
mque obtiene al comprar los publici-
tarios o la parafarmacia
Con confianza, apostando por un
4 mayor peso del sector dentro del
'uSNS, Io que derivaria de una mayor
concienciacién de los ciudadanos y del
apayo de las autoridades y médicos.

Maria Gorreia
Directora de la Division
Consumer Healthcare
de Sanofi

nueva realidad del consumidor;

u quien ha pasado a tener un papel
muy activo en la evaluacién y analisis de
los productos, indaganda sobre los
beneficios de los mismos y, por tanto,
exigiendo que cada vez mas nos adapte-
mos a sus necesidades reales. El gran
reto, pues, es cambiar nuestro modelo de
negocio para enfocarnos todavia mas en
larealidad del consumidor. Para ello,
debemos esforzamos por escucharle,
entenderle, anticiparnos a sus necesida-
des y ofrecerle productos que realmente
Ie aporten el valor afiadido que nos pide.
2 Apostamos por teneruna relacién

1 Es imprescindible adaptarnos ala

fluida y transparente con el
 profesional farmacéutico, explicin-
dole el valor que nuestros productos
apartan y permitiéndole a través de
diferentes herramientas o acciones
disponer de toda la informacién necesa-
ria para que pueda compartirla con sus
chem.es ¥ asesoml‘l% en cuanto a los

promoverla E
debe estar informado y formado para
tales efectos, manteniendo esta proximi-
dad con el usuario final.
La colaboracion con farmacia ha de
2 ser lo més estrecha posible. El
nfarmacéutico es el profesional
sanitario cualificado més préximo al
ciudadano y ha de conocer todo lo que
pueda bensficiara la salud y calidad de
vida de sus usuarios y recomendar los
mejores productos para cada situacion.
El paciente tiene derecho a tener
3 més informacién, y demanda cada
vez més  selecciona las innumera-
Dles fuentes que existen para encontrar
las que son fiables, y el farmacéutico se
la pueds proporcionar.
Con mayor presencia en el merca-
4 do,y esto serd posible si existe una
useria voluntad de proporcionar
soluciones que aporten valor a la cadena.

exigente,

‘proactivo, que busca y comparte infor-

macién en internet y que valora un

asesoramiento avanzado y profesional.
Creemos en el potencial del

4 ‘mercado del autocuidado y prueba
deello es la creaciin de Stada

Consumer Health.

-ﬂ W José Elvira Galvez
ot l Direstor general de
- Laboratorios Phergal, S.A.

El mercado farmacéutico es tremen-
damente dindmico , debido a su alto
wnivel de regulacion, esté expussto a
cambios radicales, tal y como hemos
podido observar en 1os iltimos meses.

q adaptan mejor a su
necesuiad‘

El consumidor debe sernuestro
3 foco prioritario. No podemos ofrecer

wproductos adaptados & sus necesi-

dades si previamente no nos hemos
esforzado en conocer esas necesidades.
Por ello, debemos centramos en escu-
char, entender; anticiparnos a sus
requerimientos y, finalmente, invertir
esfuerzos en productos que le ayuden.

Es dificil hacer predicciones de
4 futuro, pero lo que si puedo decirle

'wes que la apuesta de Sanofi es clara:
queremos interactuary colaborar de
manera transparente tanto con el
profesional farmacéutico como con el
Su papel ya esta.

y cadavez o hard més, portanto,
debemos escucharles de manera activa y
honesta para poder anticipamos a las
demandas faturas que puedan tenery
oftecerlos productos adecuados.

Gynea

abrCralonias




