Precio: 10 =

REVISTA DE GESTION Y MARKETING FARMACEUTICO

MARZO - ABRIL

TRIBUNAS DE Q

CESIF & FARMA
Hay que tener la capacidad de

hnalizar si lo que se ha estado
haciendo hasta ahora es su ciente”

DATA & ANALYTICS

Self Service 2.0: Como
conseguir una democratizacién

de los datos.

FADA

Tu Marca Personal: Un traje a
medida. 5 claves para su gestion.

INSTITUTO CONSUMER HEALTHCARE

El shopper online de productos
de Consumer Health.

SIX THINKING HATS

Gracias por no haber
dejado nunca de correr.

[CON LA INDUSTRIA
POR LA FARMACIA

BenchmarkingFarma:
| a herramienta digital que une
A la industria con la farmacia.




Ciencia qgue marca
la diferencia

71delphi

ADELPHI TARGIS

ADELPHI TARGIS, S.L. * Arag6 182, 72 planta - 08011 Barcelona ¢ Luchana 23 - 28010 Madrid ¢ T: +34 93 452 39 11 « info@adelphitargis.com



STAFF

Marc Pérez
Vicepresidente Europa
Occidental y Norte Africa
Hartmann

Ménica Moro

Responsable de Comunicacion,
e-Business y RSC

Menarini

Juan Carlos Serra

Director Master Marketing Farmacéutico,
coDirector Programa Market Access y
Director Programa Gestion de Productos
Consumer Healthcare

EADA

Xavier Sanchez
Founding Partner
Indigenus Network

Direccion TIC y Operaciones: Roger Bosch
Direccion Comercial: Roger Antich

Arte y Disefio: Roger Mird, Oriol Bosch
Att. al cliente y Portal de empleo: Eva Ruiz
Impresion: Vanguard Graphic

Publicaciones y Medios Teleméticos, S.L.
Llacuna, 110 -local 1-

08018 Barcelona, 22@ -Espafia-

Tel. +34 937 370 190
pmfarma@pmfarma.com

Tirada: 3.500 ejemplares

Edicién n° 170

E na: www.pmfarma.

| Corporativa. WWW.Ppmrarma.com |

Deposito Legal: B-37634/92

L") @PMFARMA
'l“ Www.llnkealn.coiii7c0mpany71717873 |

INVERTIR EN SALUD, REFORZAR LA INV
BIOMEDICA' Y FORTALECER LAS INDUSIT
SANITARIAS, LLAVES PARA SALIR DE LA

o salir de la crisis y en qué medida la salud y la ciencia pueden contribuir
a ello. Son las preguntas principales a las que intenta responder el libro Inno -
vagcion sanitaria para salir reforzados de la crisis de la Covid-19, editado por la
nsultora estratégica Hiris con el apoyo de Farmaindustria.

Una de las conclusiones que se repiten a lo largo del libro es la importancia de invertir
mas en nuestro sistema sanitario y también en nuestro sistema investigador, pero
también la evidencia de la fuerte asociacién entre crecimiento, desarrollo y salud.

Atraer inversion de la industria farmacéutica a los hospitales, centros de investiga -
cién y sistema sanitario, contribuir a que los profesionales sanitarios participen de la
vanguardia cienti ca y dar mas opciones terapéuticas a los pacientes a través de su
participacion en ensayos clinicos son solo algunas de las repercusiones de fomentar
un modelo asistencial basado en la innovacion. La Covid-19 se ha convertido, por
tanto, en un momento de oportunidad que debemos saber aprovechar para plani car
un ecosistema de salud que nos pueda garantizar una mayor equidad social, un mayor
crecimiento y una mayor prosperidad.

La pandemia nos ha hecho ver que teniamos las prioridades equivocadas; que invertir
en salud publica e innovacion sanitaria mejora, por un lado, la equidad de un paisy,
por otro, aumenta la e ciencia econémica de ese pais. Un euro invertido en salud tiene
un multiplicador en términos de crecimiento econémico y de empleo muy superior a la
inversion de ese mismo euro en cualquier otra actividad econdémica.

La actual crisis también nos ha hecho ver que la industria de la salud va a ser, lo es
ya, un tractor de crecimiento econémico, de la modernizacion de la economiay de la
resiliencia, de la capacidad de resistencia de una economia ante nuevas pandemias.

Innovar e invertir en Salud. De nuevo, nuestro sector se posiciona como palanca clave

del progreso. Aprovechemos, por n, esta oportunidad. Es nuestra ilusion. Es nuestra
obligacion.
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Espana solo nancia 4 de
cada 10 medicamentos
huérfanos aprobados
en Europa

La Uni6n Europea
alcanz6 un maximo
histérico de 165 trata-
mientos con designacion
huérfana en 2020.

C Ciover PSfortalece
U marca y se convierte
en Cloverty

HC Clover PS, junto co
Aplicaps y Laboratorios
Gramar, se convierten en
Lina Unica marca: Cloverty!

Canales digitales

lega a Espafia Erleada,

LIN Nuevo tratamiento

de Janssen aprobado

para dos indicaciones en

cancer de préstata
Podran bene ciarse

os pacientes con cancer

de prostata resistente a la

castracion no metastasico.

Inteligencia arti cial: Una oportunidad para aumentar

la competitividad del marketing farmacéutico

Ideas para el afio de la recuperacién

Transformacion digital y salud, mas alla de la pandemia

Nace Ash eld Engage

Ash eld Engage nace
con una oferta integrada
para maximizar el enga-
gement con pacientes,
profesionales de la salud,
 los distintos publicos del
Sector sanitario.

¢Cémo contribuye Regulatory Intelligence
al éxito de compaiiia?

Telemedicina: Realidad y retos en la asistencia al paciente

Miquel Balcells , nuevo
Director Médico de
Amgen Iberia

Formara parte del
Comité de Direccion de
Iberia y sera miembro del
European Medical Team
(EMED)

¢,Cémo ha in uido el panorama actual
en la visita médica remota?

Las nuevas tecnologias en salud.
Recuperar el calor humano tras el enfriamiento

Mayte Carro se incorpora
a Acuam como Directora
de Operaciones de la
compafiia

Como Directora de
Operaciones, coordinara
los procesos y operaciones
haciendo de enlace entre
los diferentes departa -
mentos.

La personalizacion del tratamiento.
Un nuevo paradigma en los implantes auditivos

Formando a profesionales sanitarios en innovacion
para sacar al emprendedor que llevan dentro




FarmaExpertos: Nuevo punto de encuentro
digital entre farmacias y laboratorios

La inteligencia arti cial no es el futuro, es nuestro ahora

Tecnologia e innovacién en salud los sistemas sanitarios
se han puestolas pilas gracias a la Covid-19

¢ Qué innovaciones tecnolégicas seran clave
en la industria farmacéutica en 2021?

El ‘Digital Health' revolucionado con la pandemia

La digitalizacién como Unico camino
hacia el futuro de las CROs

La ‘Nueva Comunicacion’ digital para llevar
a la industria farmacéutica al siguiente nivel

El nuevo paradigma de la visita médica de la industria
farmacéutica tras la pandemia de la COVID-19

CESIF & Farma

“Hay que tener la
capacidad de analizar si lo
gue se ha estado haciendo
hasta ahora es su ciente”

Tnstituto Consumer
Healthcare

El shopper online de
productos de Consumer
Health.

[Data & Analyfics

Self Service 2.0: Cémo
conseguir una democratiza-
cion de los datos.

Six Thinking Hats
Gracias por no haber
dejado nunca de correr.

EADA

Tu Marca personal:
Un traje a medida.
5 claves para su gestién.

Con la ndustria

por la farmacia

BenchmarkingFarma:
La herramienta digital que
une a la industria con la
farmacia.

[ACUAM
“Somos el el re ejo
de la situacion y la
necesidad del sector
Health en Espafa.”

FuroGalenus

¢ Qué podemos esperar
el empleo en Life Sciences
en 2021-227?

Entrevista a Helga Gebhardt, directora de marketing
digital en consumer Goods & Essity Ventures

Entrevista a Pablo Martinez (Clover), Belén Ferro (Pathway),
Ruth Pavon (Levin) y Sergio Medina (Clover)

MEDSIR
“En MEDSIR transfor-

fnamos una idea en una

propuesta real y la ponemos

En marcha.”

[AZierta

“En AZIERTA 2.0
lacompafiamos al cliente
en todo su proceso de
crecimiento.”
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nuevos medicamentos, lo que supone un descenso de un 6% en
los CN y un 45% menos de medicamentos nanciados con res -

PHGLFDPH Q W Rpycto a 2019. Més all4 del porcentaje, estas cifras revelan que,
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La Unién Europea alcanz6 un méximo histdrico de 165 tra-
tamientos con designacion huérfana en 2020, pero menos

de la mitad son accesibles para los pacientes espafioles.

Con motivo del Dia Mundial de las Enfermedades Raras, la Aso-
ciacion Espafiola de Laboratorios de Medicamentos Huérfanos
y Ultrahuérfanos (AELMHU) ha presentado su Informe Anual de
Acceso de los Medicamentos Huérfanos en Espafia. Este informe
revela que durante el afio 2020 se alcanzé la cifra récord de 165
productos con nombre comercial y designacion huérfana positi -
va por la Agencia Europea del Medicamento (EMA, por sus siglas
en inglés) y evidencia el gran momento que vive la investigacion
farmacéutica en su apuesta por un ambito tan complejo y sensi -
ble como son las EE.RR.

La tendencia europea contrasta con los datos de acceso en Es-
pafia, que presentan un descenso considerable en la nancia -
ciéon de nuevos medicamentos huérfanos (MM.HH.) en el ultimo
afio, lo que podria alejar la disponibilidad de estas innovaciones
para los pacientes espafioles respecto a los paises nuestro en -
torno.

Mientras la Union Europea (UE) alcanzaba en 2020 sus mejores
cifras, con 22 nuevos productos con designacion huérfana posi -
tiva y 18 nuevas autorizaciones de comercializacion comunita -
ria, en Espafia los diferentes parametros del proceso de comer -
cializacion y nanciacion de MM.HH. muestran los peores datos

del dGltimo lustro. En el Ultimo ejercicio, se asignaron en nuestro

pais 10 Codigos Nacionales (CN) y se aprobd la nanciacion de 5

a los pacientes espafioles.

Por otro lado, ademas de las di cultades afiadidas que ha su -
puesto el Covid19 para los pacientes con enfermedades minorita -
rias, y del complejo proceso de aprobacién y nanciacién de este

tipo de medicamentos, el retraso hasta lograr una decision de

precio y reembolso también ha empeorado en nuestro pais hasta
alcanzar los 33 meses de espera media, 19 meses mas para llegar
a unos tratamientos que, a menudo, son de vital necesidad.

En este sentido, la Asociacion considera que la lucha contra la
pandemia no debe lastrar el esfuerzo de las administraciones y
de todos los agentes implicados en el abordaje de los tratamien -
tos para las EE.RR, puesto que estos pacientes representan un
colectivo de especial vulnerabilidad.

La realidad es que de los 53 MM.HH. pendientes de nanciacién
positiva, un 54% llevan esperando mas de 3 afios. Para AELMHU,
estos preocupantes datos de acceso podrian di cultar la llega -
da de nuevas terapias a Espafia, retrasando el acceso de los pa-
cientes a unas innovaciones terapéuticas por las que, cada vez
mas, apuestan las empresas farmacéuticas.

Para AELMHU es esencial asegurar la equidad en el diagnostico
y en el acceso al tratamiento para los pacientes espafioles; de -
sarrollar un proceso agil y claro que permita acortar los plazos
para la nanciacién y contar con una mayor certidumbre y con -
senso en las evaluaciones para mejorar la situacion facilitando
que el mayor namero de terapias llegue a todas las personas
afectadas por una enfermedad minoritaria.
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La agencia europea dio luz verde el afio pasado a 39
farmacos completamente nuevos y emitié 97 opiniones
positivas, mas que en 2019.

La Agencia Europea de Medicamentos (EMA) ha publicado su
informe anual sobre las principales novedades en materia de
aprobacién de medicamentos, que indica que en 2020 dio luz
verde a 39 tratamientos completamente nuevos y emitié un total
de 97 opiniones positivas sobre otros farmacos, frente a los 30 y
66, respectivamente, de 2019. La especialidad que mas innova -
ciones acaparé en Europa fue la oncologia, seguida de infeccio-
sas y hematologia. De las 39 nuevas moléculas, once son para
algun tipo de cancer.

El informe europeo pone de relieve, ademas, que fue un buen afio
para el avance en vacunas. Se aprobaron hasta cuatro nuevas
inmunizaciones, dos de ellas destinadas a prevenir la infeccion
por Ebola. Asimismo, la EMA dedica un apartado especial a la
lucha contra el coronavirus y realiza un repaso de las vacunas
y medicamentos evaluados, haciendo hincapié en su interés por
acelerar el desarrollo y aprobacién de tratamientos seguros y
e caces, a la vez que subraya el trabajo realizado por mantener
sus altos estandares de calidad, seguridad y e cacia. Al otro lado
del Atlantico, la agencia reguladora estadounidense de medica -
mentos (Food and Drug Administration, FDA) también ha hecho
publico ya su informe sobre nuevos medicamentos aprobados en
2020, que supera incluso los buenos resultados recogidos en el
documento europeo.

La inversion realizada durante afios por
las compafiias farmacéuticas en sus

Pero si hay un dato que sobresale entre las nuevas aprobacio-
nes de la FDA en 2020 es que el 58% de ellas, esto es, 31 de los
53 medicamentos autorizados para el mercado estadounidense
son huérfanos, es decir, que tratan enfermedades raras o poco
frecuentes. Una solucion oral para tratar la atroa muscular
espinal a partir de los 2 meses de edad, la primera terapia para
pacientes pediatricos con enfermedad de Chagas o unas capsu -
las para personas con angioedema herediario son algunas de las
novedades huérfanas que destaca la FDA en su andlisis.

Por otro lado, dos de cada tres nuevos medicamentos (68%)
fueron evaluados con mayor premura de la establecida en
la normativa, aplicAndoles una tramitacién rapida (fast
track), una revision prioritaria 0 una aprobacién acelerada.
Como sefiala el informe de la FDA, hay terapias innovadoras
(breakthrough therapies) para enfermedades graves o poten -
cialmente mortales para las cuales se dispone ya de evidencia
clinica preliminar que demuestra que el farmaco puede pro -
ducir una mejora sustancial sobre otras terapias disponibles y
que, por tanto, son merecedoras de una evaluacion prioritaria
porque se considera por la autoridades que estos medicamen -
tos pueden brindar importantes avances a los pacientes antes
que con las aprobaciones tradicionales.

“Mas importante que la cantidad de nuevas terapias incluidas en
este informe es su valor clinico y las nuevas funciones que estos
medicamentos estan cumpliendo para mejorar la atencion de
los pacientes”, subraya en el propio documento la directora del
CDER, Patricia Cavazzoni.

areas de 1+D ha dado como resultado
que la FDA aprobara el afio pasado
53 nuevos farmacos, la segunda ma-
yor cifra de la Gltima década, sélo su -
perada por las 59 autorizaciones de
2018. De hecho, la FDA ya ha catale
gado 2020 como otro afio importante
para la innovacion y los avances te-
rapéuticos.

Subraya el informe estadounidense
que 21 de las 53 novedades (un 40%)
han sido identi cadas como rst-in-
class, es decir, como medicamentos
con mecanismos de accién diferentes
a las terapias que ya estan en el mer-
cado y que tienen un gran potencial de

mejora de la salud de los pacientes.
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« Aumentar el efecto de un tratamiento al comprender de manera
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Microsoft aportara tecnologia de IA y especialistas en datos
de ambas compafiias trabajaran con los cienti cos de UCB
con el n de encontrar correlaciones y patrones fundamen-
tales que permitan el desarrollo de nuevos medicamentos

individualizados.

La biofarmacéutica UCB y Microsoft han anunciado un acuerdo
de colaboracién estratégica plurianual para combinar los servi -
cios computacionales, la nube y la inteligencia arti cial (I1A) de
Microsoft con las capacidades de descubrimiento y desarrollo de
farmacos de UCB. El uso de la Inteligencia Arti cial es uno de los
pilares de la transformacion del negocio de UCB entendida como
el andlisis de grandes cantidades de datos o de informacion
multimodal no estructurada que permitan aplicar algoritmos al
disefio de farmacos orientados a encontrar nuevas terapias. En
este contexto, la plataforma de Microsoft se pondra al servicio de
los cienti cos de UCB con el n de descubrir, de forma e ciente e
innovadora, nuevos medicamentos més individualizados.

Esta colaboracion es la continuacion de un primer acuerdo en -

tre UCB y Microsoft que ha tenido lugar en torno a la COVID-19:

el proyecto internacional de ciencia colaborativa COVID Moon -
shot. Se trata de una iniciativa colaborativa entre compafiias
de biofarmacia, docentes, empresas de tecnologia, proveedo -
res de productos quimicos y colaboradores individuales cuyo
objetivo es encontrar soluciones a la pandemia provocada por
la COVID. En este programa, los cienti cos de UCB han utilizado
la inteligencia arti cial para identi car moléculas que contra -
rrestan la replicacion en el virus SARS-CoV-2. UCB y Microsoft
estudiardn como combinar diversos conjuntos de datos de in -

« Aportar de manera sistematica mejores conocimientos basa -
dos en investigaciones para fomentar el descubrimiento mas ra -
pido de moléculas terapéuticas.

Y acelerar los plazos de desarrollo clinico de un medicamento.

La combinacion de ciencia de vanguardia, potencia informética
y algoritmos de IA aspira a acelerar signi cativamente los ciclos
de iteracién necesarios para explorar un vasto espacio quimico
con el n de probar muchas hipétesis e identi car moléculas
més e caces. La colaboracion tiene previsto ampliar este mode -
lo e identi car otras areas en las que la potencia informatica, la
IA 'y la ciencia pueden acelerar el desarrollo de tratamientos que
cambien la vida de las personas que viven con enfermedades
cronicas graves en las areas de Inmunologia y Neurologia en las
que UCB tiene centrada su actividad.

“Estamos entusiasmados de colaborar con Microsoft en la bus-
queda de nuevos conocimientos para comprender mejor las pa
tologias y la ciencia, y permitir una mejor experiencia del pacien
te”, subraya Jean-Christophe Tellier, consejero delegado de UCB.
“Al ampli car el poder de la innovacion cienti ca por medio de la
transformacion digital, esperamos entender mejor el viaje de cada
paciente y poder ofrecerles una medicina personalizada y diferen-
ciada de forma sostenible”, afiade. Esta colaboracién entre UCB y
Microsoft reforzara tanto la labor de los cienti cos de la biofar -
macéutica como a los expertos y a los socios de las investigacio-
nes en cada parte de la cadena de valor del descubrimiento y la
produccién de farmacos, al aprovechar la combinacién de nume -
rosas y diversas informaciones sobre la investigacion y modelos
de IA junto con la experiencia y creatividad de las personas impli -
cadas en el proceso.
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Tras mas de 12 afios de experiencia y una amplia
trayectoria en el sector farmacéutico y nutracéutico, HC
Clover PS, junto con Aplicaps y Laboratorios Gramar, se

convierten en una Unica marca: Cloverty.

Reconocida en 2019 como una de las empresas espafiolas con
mayor crecimiento (CEPYMES500), la nueva marca mira hacia
el futuro con el propésito de ofrecer soluciones integrales que
buscan impulsar la salud y la calidad de vida a través de la me -
jora continua.

La propuesta de valor de Cloverty como CDMO activa su rol de
socio estratégico de con anza a través de un modelo basado en
una serie de pilares fundamentales: especializacion en el desa -
rrollo de c4psulas de gelatina blanda y otras formas farmacéu -
ticas, agilidad y exibilidad a la hora de dar respuestas que se
adaptan a las necesidades de sus clientes, y un fuerte foco en
conocimiento y tecnologia como garantia fundamental de cali -
dad, base cienti ca e innovacién. Una apuesta por seguir gene -
rando valor a clientes, proveedores, empleados y sociedad.

Cloverty nace de su propia esencia (HC Clover PS), poniendo en
valor todo lo construido hasta el momento, pero, a su vez, se
a anza para seguir avanzando hacia el futuro: una marca global,
sélida, dinamica y con caracter.

El proyecto de marca, que ha sido desarrollado por BrandFor,
incluye un nuevo lema, ‘Better health for life’, que representa el
compromiso que tiene la compafiia con el impulso de la salud y
la calidad de vida de las personas. Cuenta, ademas, con cuatro
valores de marca que identicanyree -

El objetivo de esta colaboracién es desarrollar soluciones
digitales que mejoren la vida de los pacientes con
psoriasis, basadas en la teoria cognitiva conductual, la
psicologia positiva y el mindfulness.

Almirall y Happify Health, lider en soluciones terapéuticas
digitales para mejorar la salud fisica y mental, desarrollaran
una versién de su plataforma digital dirigida especialmente a
personas con psoriasis en Espafia, Reino Unido, Italia, y Fran-
cia, cuyo lanzamiento esta previsto este afio. Se estima que el
20-30% de los pacientes con psoriasis de moderada a grave
padecen algun trastorno relacionado con la salud mental como
ansiedad o depresion. Happify Health, a través de la evidencia
cienti ca y las plataformas clinicamente validadas, ofrecen
soluciones enfocadas en la salud mental para pacientes con
enfermedades crénicas.

La colaboracion entre Almirall y Happify Health se enfocara en
el programa CLARO, dirigido a abordar las cuestiones de salud
mental de los pacientes con psoriasis. El objetivo de CLARO es
ofrecer soluciones/servicios que ayuden a los pacientes con
psoriasis a mejorar su bienestar cuando padecen alguna enfer -
medad crénica, ofreciendo una experiencia de usuario signi ca -
tiva y dindmica. CLARO se desarrollara a través del programa de
apoyo al paciente de Almirall.

jan la losofia de Cloverty: Compromiso,
Empatia, Talento e Impulso.

El logotipo de Cloverty busca potenciar
su esencia estratégica, dando lugar a
una ensefia soélida, innovadora y cer-
cana. El simbolo pone en valor la capa-
cidad de innovacion de la compafiia a
través de productos, soluciones e ideas,
aportando dinamismo a través de un
lenguaje visual propio y diferencial. Por
su parte, los colores actuales de la mar -
ca Cloverty garantizan la vinculacion
con la gama cromatica de HC Clover PS,
a la vez que evolucionan y se a anzan.
Las tres tonalidades principales ganan
en solidez y se combinan de una mane-

ra equilibrada (blanco, azul y naranja).
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Podran bene ciarse los pacientes con cancer de préstata
resistente a la castracion no metastasico (CPRCnm) con
alto riesgo de desarrollar metastasis y cancer de prostata

hormonosensible metastasico (CPHSm).

Los pacientes con cancer de pristata resistente a la castra -
cién no metastasico (CPRCnm) con alto riesgo de desarrollar
metastasis y cancer de préstata hormonosensible metastasico
(CPHSmM), dos estados de la enfermedad que hasta ahora habian
tenido limitadas opciones terapéuticas, podran ya ser tratados
con Erleada (apalutamida), un tratamiento de Janssen Pharma -
ceutical Companies of Johnson & Johnson.

Erleada es un inhibidor selectivo del receptor androgénico que
ha demostrado incrementar signi cativamente la supervivencia
sin empeorar la calidad de vida. Erleada en combinacion con la
terapia de privacion androgénica (TPA), disminuye en un 33% el
riesgo de muerte y retrasa en un 52% la progresion radiolégica o
muerte frente a la TPA en CPHSm, segun los datos obtenidos en
el estudio TITAN. Con 22,7 meses de seguimiento, la incidencia

sus siglas en inglés) para el tratamiento de todos los subgrupos
gue componen esta etapa de la enfermedad que afecta a mas de
100.000 hombres en Europa.

Por otra parte, en la poblacion de pacientes con CPRCnm los da-
tos del estudio SPARTAN muestran que los pacientes tratados

con Erleada retrasan la aparicion de metastasis en mas de 2

afios vs TPA en monoterapia, alcanzando una mediana de 40,5
meses de supervivencia libre de metastasis y reduciendo en un

72% el riesgo de progresion o muerte.

Erleada también mejora la supervivencia global, alcanzando una

mediana de supervivencia global superior a los 6 afios y apor-
tando un bene cio neto de 21,1 meses frente a TPA cuando se
ajustan los datos quitando el efecto del crossover. Ademas, tras

52 meses de seguimiento, el per | de seguridad se mantuvo con -
sistente con los andlisis previos y la tasa de EEAA no diri6 de
forma sustancial entre los grupos de Erleada y placebo.

La aprobacion de Erleada en Espafia y en Europa se basa por
tanto en los datos de los estudios TITAN y SPARTAN.
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ILi|e 0 ﬁe_xrti:l?v cular de un paciente, se recomienda utilizar la

combinacion dé& rosuvastatina con ezetimiba cuando la respues -

PD\RU H f FDFLD GHO P HU F RdanRatamiento previo con estatinas a la maxima dosis tole -

El medicamento esta directamente relacionado con un

menor porcentaje de eventos cardiovasculares mayores.

La hipercolesterolemia es una enfermedad infradiagnostica -
da, infratratada e infracontrolada. Actualmente es uno de los
principales factores de riesgo cardiovascular y es la causa del
8% de todas las muertes del pais, del 56% de los casos de en-
fermedad isquémica del coraz6n y del 18% de la enfermedad
cerebrovascular.

Para hacer frente a esta patologia, Ferrer ha lanzado Alzil Plus,
un medicamento de prescripcion indicado como adyuvante de
la dieta para el tratamiento de la hipercolesterolemia primaria
en pacientes adultos como terapia de sustitucién en pacien -
tes adecuadamente controlados con los monocomponentes,
administrados de forma concomitante, en el mismo nivel de
dosis que en la combinacién a dosis jas, pero como medica -
mentos separados.

rada no ha conseguido los objetivos terapéuticos, que son:

 Pacientes de muy alto riesgo cardiovascular: Conseguir dismi -
nuir > 50% el c-LDL basal con un objetivo c-LDL de < 55 mg/dl.

 Pacientes de alto riesgo cardiovascular: Conseguir disminuir >
50% el c-LDL basal con un objetivo de c-LDL < 70 mg/dl.

« Pacientes de moderado riesgo cardiovascular:
Objetivo < 100 mg/dl.

Alzil Plus, disponible en dos presentaciones, una con una com -
binacion de 10 mg de rosuvastatina y 10 mg de ezetimiba y otra
con una combinacion de 20 mg de rosuvastatina y 10 mg de eze-
timiba, fortalece la cartera de productos de Ferrer para tratar

las dislipemias, sumandose a los ya existentes Omacor (lider del
mercado Omega 3 de prescripcion), medicamento para el trata -
miento de las hipertrigliceridemias y Alzil (rosuvastatina), la es -
tatina mas potente para el tratamiento de la hipercolesterolemia.



IHXUD[SKDUP ODQ]D 3H|LP®RQLEOH HQ (VSD«D /I
GRQHSH]LOR VROXFL-Q SDWD HOQFHU GH SXOP-Q
WUDWDPLHQWR GHO $OBRHIPHIWR SUHYLDPHQWH

Esta disefiado para mejorar la adherencia al
tratamiento de los pacientes con demencia y facilitar su
administracion por los cuidadores.

Neuraxpharm, laboratorio especialista en Sistema Nervioso
Central (SNC), lanza Pezimax, la primera solucién oral de done-
pezilo disponible en el mercado para el tratamiento sintomatico
de la enfermedad de Alzheimer de leve a moderadamente grave.
La nueva forma farmacéutica de Neuraxpharm esta disefiada
para facilitar la degluciéon, mejorar la adherencia al tratamien -
to de los pacientes con demencia y simpli car la administracion
por parte de los cuidadores.

El Alzheimer tiene consecuencias devastadoras no solo para
los pacientes sino también para su entorno, formado por la fa -
milia, los amigos y los cuidadores. Las personas afectadas por
esta patologia sufren problemas de memoria, conducta y otras
capacidades cognitivas, que se van agravando progresivamente.
Con los afios, la capacidad de la persona para realizar sus ac-
tividades cotidianas va disminuyendo, a la vez que aumenta su
dependencia del entorno.

“La situacion de vulnerabilidad en la que se encuentran las per-

sonas con demencia requiere de la busqueda de soluciones que
cubran sus necesidades. En Neuraxpharm mantenemos un com-

promiso rme con la investigacion y la busqueda de nuevos trata -

mientos para la mejora continua de pacientes que sufren enferme -

dades relacionadas con el Sistema Nervioso Central. Somos muy
conscientes de que cada nuevo diagnostico cambia la vida no solo
del paciente, sino también de toda su familia. En este sentido, he-

mos apostado por una nueva solucién que contribuya a mejorar el
dia a dia del paciente mediante una forma farmacéutica que faci-

lite la adherencia al tratamiento y la labor de cuidadores y familia -

res”, comenta Javier Mercadé, director general de Neuraxpharm.

Esta nueva terapia, disponible tras recibir la opinién
positiva del CHMP y la aprobacion de la CE, supone un

gran avance en el abordaje de la patologia.

Lorvigua (lorlatinib) ya esta disponible en Espafia para el tra -
tamiento de pacientes adultos con cancer de pulmén no mi -
crocitico (CPNM) avanzado positivo para la quinasa del linfoma
anaplasico (ALK) cuya enfermedad ha progresado tras recibir
alectinib o ceritinib como primer tratamiento con un inhibidor de
la tirosina quinasa (TKI) ALK; o crizotinib y al menos otro TKI ALK.
Este hecho con rma a lorlatinib, un inhibidor de ALK de tercera
generacién que ha sido desarrollado especi camente para abor -
dar necesidades médicas no cubiertas, como son la progresion a
nivel del SNC y la aparicién de mutaciones de resistencia de ALK;
como una de las opciones terapéuticas mas avanzadas para el
tratamiento de esta patologia.

“Existe una necesidad médica para los pacientes con CPNM ALK
positivo que recaen tras tratamiento con un ITK de segunda ge
neracion, debido a la aparicion de mutaciones de resistencia a
los medicamentos existentes para tratar esta enfermedad y a
alta incidencia de aparicién de metastasis cerebrales en el trans -
curso del tratamiento del CPNM ALK+" declara el Dr. Mariano
Provencio, jefe de servicio de Oncologia en el Hospital Universi-
tario Puerta de Hierro (Madrid) y presidente del Grupo Espafiol
de Céancer de Pulmén (GECP). “En este sentido, lorlatinib abre un
abanico de posibilidades sin precedentes en la practica clinica al
ser un inhibidor de ALK de tercera generacién desarrollado espe
ci camente para abordar estas necesidades”, concluye.

“La disponibilidad de lorlatinib supone un gran avance en el abor
daje del cancer de pulmén no microcitico con traslocacion ALK”,
a rma Cecilia Guzman, directora médica de la Unidad de Onco -
logia de P zer Espafia. “En P zer llevamos afios dedicandonos a

la investigacion y al desarrollo de estas moléculas, y su disponibk
lidad en Espafia signi ca que nuestro trabajo se trasladara al dia

a dia de los pacientes, mejorando su pronostico”, afiade.
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Ash eld Engage, una unidad de negocio de Ash eld, que forma
parte de UDG Healthcare plc., se pone en marcha como socio
para el engagement y la comercializacién en el sector sanitario.
Anteriormente denominada ‘Ash eld Commercial and Patient
Solutions, ha expandido y mejorado sus capacidades en cinco
areas especializadas: Medical Affairs, Market Access (solo para
EE.UU.), Commercial, Patient Solutions y Event Experiences.

Ash eld Engage se propone responder al deseo de los clientes
de contar con servicios de comercializacién diversos y colabora -
tivos. Se postula como un socio Unico capaz de crear experien-
cias personalizadas e impactantes a través de todos los canales
para los distintos publicos del sector sanitario.

Ash eld Engage se sitda un paso por delante de la creciente de -
manda de estrategias remotas y de los efectos de la COVID-19
sobre los comportamientos del pablico, centrandose en la inte -
raccién con pacientes y profesionales de la salud en nombre de

sus clientes para obtener un resultado 6ptimo, ya sea en persona

0 en soporte virtual.

En palabras de Greg Flynn, Presidente a nivel mundial de Ash eld
Engage: “Somos conscientes de que el cambio es inevitable, pero
la transformacion es el fruto de una decisién consciente. Nues-
tros clientes se adaptan a un mundo cambiante y hay brechas
que deben salvar, como demuestra la creciente tendencia hacia la
externalizacién. Ahi es donde entramos nosotros. Uno de los be
ne cios de trabajar con Ash eld Engage es que contamos con una
nutrida experiencia en diversos ambitos, lo que nos permite poner
a disposicién de pacientes y profesionales informacién, apoyo y
medicamentos. Ejecutamos so sticadas estrategias omnicanal
que incrementan el reconocimiento y el engagement, introducen
los productos en el mercado de manera rapida y e caz, maximi-
zan las ventas y el ROl y promueven la delizacién de pacientes a
largo plazo”.

El enfoque de Ash eld Engage se basa en conexiones humanas,
compromiso omnicanal y ejecucion a medida que permite al
equipo interactuar con todos los publicos del sector salud.

Con una sdlida experiencia de mas de 20 afios, Ash eld Enga-
ge cuenta con una oferta verdaderamente global y un equipo de
5000 trabajadores que da servicio a mas de 50 paises.

Sus servicios, ya sean digitales, virtuales o presenciales, incluyen
Medical Affairs, Market Access (solo para Estados Unidos), Com -
mercial, Patient Solutions y Event Experiences.
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Tras la reciente union de Sudler e Intramed a su red, el grupo
VMLY&R ha decido reforzar ain méas su apuesta por el mundo
de la salud en Espafia. Ogilvy Health, una de las compafiias méas
reconocidas y premiadas en el sector salud por su creatividad
e ideas innovadoras, desaparece como marca y se integra en
VMLY&RYX, la nueva agencia global del grupo WPP, especializada
en Health.

VMLY&RYX, con Elvira Arzubialde a la cabeza como CEO de la com
pafiia en Espafia, diversi ca y amplia asi su oferta de servicios con
el objetivo de integrar en una Unica agencia la consultoria en es -
trategias de comunicacion, la creatividad y las nuevas tendencias
del mercado y el entorno digital, como el customer experience, el
brand experience, el data y la tecnologia. Entre sus servicios des-

tacan: la publicidad omnicanal, consultoria, estratégica y crea -
ltija':aﬁ)yo preclinico y clinico, desarrollo de mercado, branding
estrategico, customer experience y engagement de stakeholders,
formacién médica, comercializacion y acceso a mercado.

Con esta nueva oferta, buscan anticiparse a las tendencias que
estdn dominando el presente del sector y marcando el camino
hacia su futuro. Algo que VMLY&RX sintetiza en su nuevo posk
cionamiento: We are connected Health. We make wonders hap
pen, el cual pone de mani esto la necesidad de ir méas alla de

la publicidad propiamente dicha. Se trata de crear experiencias

innovadoras cargadas de razon, pero a la vez ornamentadas con
la fascinacion por la ciencia y su belleza, para lograr realmente

conectar con las personas. La clave es hacerlo aprovechando el
profundo conocimiento de todas las posibilidades que hoy ofrece

el entorno digital y la tecnologia.
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Lograre Soluciones y Crystal Interactive han traido a Espafia la
plataforma dinamica para eventos virtuales e hibridos centrada
en la audiencia JAM Medical. Laboratorios como Astellas, Astra
Zeneca, GSK, Zambon, NovoNordisk, Sobi, Selecta, Daichii Sank
yo ya la usan en Espafia, Francia y UK.

JAM Medical consigue un nivel de engagement con la audiencia
virtual Unico que no consiguen otras plataformas, y junto con la

realizacion en directo y su experiencia de usuario hace que los
eventos y reuniones virtuales o hibridas sean lo mas parecido a
eventos presenciales que se ha conseguido hasta ahora. Logra-
re Soluciones la utiliza en eventos con laboratorios y sociedades
médicas desde octubre de 2020.

2021 arranca con una buena noticia en el mundo de las agencias
independientes, la del partnership de popin_y Vertical3 Media.

Vertical3 Media es una agencia de medios digitales con sede en
Miami, Barcelona y Bogota, con un gran y exitoso recorrido du-
rante los Ultimos 10 afios con clientes como HBO, McDonald’s o
la cadena de hoteles Melid en América Latina. Su core business
es la asesoria digital, con fortaleza en plani cacién y compra de
medios y unos altos niveles de segmentacién de audiencias di -
gitales.

A su vez, popin_ es una agencia creativa independiente que cree
en las emociones. Por eso, utilizan la creatividad como vehicu-
lo para provocar sentimientos. popin_ busca que las personas
sientan las marcas a través de todo tipo de experiencias. Asi lo
llevan haciendo durante méas de 13 afios en sectores tan dispa -
res como la banca, salud, tecnologia, telecomunicaciones, motor,
belleza, seguros o deporte.

De esta forma, uniéndose la fuerza creativa y comunicativa de
popin_y la experiencia analitica en el entorno de los medios digi -
tales de Vertical3, ambas agencias buscaran fusionar el andlisis

de los expertos en los medios digitales y su experiencia en la in-
terpretacion de datos con el conocimiento y el trabajo de desa -
rrollo de contenidos de marca.

=XUNR 5HVHDUFK HVWUH QI:D;S. El nuevo espacio permite mantener la distancia de seguri -
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Zurko Research ha comenzado el afio estrenando nuevas insta -
laciones en Madrid. En total, son méas de 1.800m2 de espacio Util
dividido en tres plantas, con zonas de o cinas, laboratorio para
ensayos clinicos y diversas salas multifuncionales.

La principal novedad es la gran amplitud del nuevo laboratorio

in vivo, que ha doblado su capacidad con respecto al anterior. La
zona de ensayos cuenta ahora con dos salas de espera, y areas
especializadas en estudios de Seguridad, E cacia y estudios So -

arias pruebas a la vez en la misma sala, con itinera -
dientes.

Cada laboratorio cuenta con equipamiento especi co para cada

ensayo, como una sala con 4 jacuzzis para testar la resistencia
al agua de productos cosméticos o una sauna para estudios de
sudoracion.

Zurko Research es una CRO lider con méas de 16 afios de expe
riencia, especializada en ensayos in vivo, in vitro y ex vivo, asi
como asesoramiento en estrategia regulatoria. Actualmente
realiza més de 7.000 ensayos al afio con empresas de 23 paises.
Cuenta con distintas certi caciones, como las normas UNE-EN-
ISO 9001, UNE-EN IEC/ISO 17025 y CIR.
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quel Balcells como nuevo Executive Medical Director de Amgen

OcGLFR GH $ PJH Q ) EHULD Iberia. Formara también parte del Comité de Direccion de Iberia 'y

serd miembro del European Medical Team (EMED).

Entre los objetivos principales de Balcells para los proximos me -
ses estdn mantener el liderazgo de la lial en ensayos clinicos;
atraer estudios en fases tempranas y proyectos traslacionales;
garantizar tanto la integridad de los datos como la maxima segu -
ridad de los pacientes en el entorno covid; y potenciar la imple -
mentacion de proyectos de transformacion digital y programas
que van mas alla del desarrollo de moléculas.

Balcells se incorporé a Amgen en 2006 como responsable médi-
co de las areas terapéuticas de Oncologia y Hematologia. Desde
entonces, ha sido clave para posicionar a dichas unidades como
un referente en Espafia y Portugal. Asimismo, su trabajo ha sido
fundamental en la colaboracién con hospitales en programas
innovadores, tales como la deteccidén de biomarcadores para el
tratamiento del cancer de colon metastésico.

Balcells es Licenciado en Medicina y Cirugia por la Universidad
Autonoma de Barcelona y cuenta con un postgrado en Medicina
en la Industria Farmacéutica por la misma universidad, un post -
grado en Farmacoeconomia por la Universitat Pompeu Fabra y
un MBA en la Industria Farmacéutica por la UB.
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d o, por resyltados en salud a nivel nacional,. Estos logros
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AstraZeneca Espafia ha anunciado el nombramiento de Mar -
ta Moreno como nueva Directora de Corporate Affairs y Market
Access para AstraZeneca en Espafia. Como responsable de este
departamento, Marta liderard la estrategia corporativa de la
compaifiia, la direccion de la Fundacién AstraZeneca y el area de
Comunicacion y Responsabilidad Social Corporativa.

Marta Moreno, tras 16 afios en Janssen, lider6 durante los 5 Ul -
timos afios, el role de Head of Pricing, En 2016, se incorpor6 a
Celgene para ocupar la posicion de Market Access & Regulatory
Affairs Director, en ambas compafiias Marta contribuyé a acele -
rar la llegada de la innovacioén a los pacientes. Hasta su incorpo -
racion a AstraZeneca Espafia, Moreno trabajaba para el equipo

de Novartis Oncology como Directora del departamento de acce -
so al mercado, donde consiguidé grandes retos como la aproba -

cology.

Marta Moreno es Licenciada en Farmacia por la Universidad de
Alcala de Henares y posee un Master en Health Policy, ademas de
otras muchas formaciones dirigidas hacia la gestién de negocio
en materia de Healtheconomics y gestion de personas.
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Coincidiendo con el inicio del afio, Luis Diaz-Rubio ha asumido el
cargo de Director General de Janssen lberia, en relevo de Martin
Sellés. Diaz-Rubio comenzé su carrera en la compafiia en 1997,
ocupando diferentes posiciones de creciente responsabilidad.
Desde 2015 ejercia como vicepresidente de Janssen en la regiéon
de mercados emergentes como Africa, Oriente Medio, Turquia y
Rusia.

Diaz-Rubio es Licenciado en Administracion de Empresas por
la Universidad Autonoma de Madrid y MBA por la Universidad
Loyola de Chicago (EE.UU). Durante toda su trayectoria en la
compafiia ha impulsado con éxito un crecimiento empresarial
sélido y constante, liderando la transformacion estratégica
del porfolio de productos. Asimismo, cuenta con una amplia
experiencia en mercados emergentes en los que ha trabajado
en los dltimos afios para conseguir que los pacientes tengan
acceso a los farmacos innovadores y fortalecer los sistemas
sanitarios de esos paises.

Fé&sumir este puesto de responsabilidad en la compafiia para la
que trabajo desde hace 24 afios es para mi un orgullo personal y

*H Q HUD O G HrofesiaaQOVca({sdfdﬁ@e que asumo este reto en un momen

Oo en el que la industria farmacéutica afronta un desafio histérico

como aliado del sistema sanitario, los pacientes, las administra -
ciones y la sociedad en general. Sin duda, en Janssen queremos
ser un agente clave y colaborar en la busqueda de soluciones en la
pandemia que estamos viviendo, sin olvidar nuestro compromiso
en el desarrollo de tratamientos innovadores para muchas otras
enfermedades”, asegura.

El nuevo Director General de Janssen comenz0 su carrera en la
compafiia en 1997 y desde entonces ha asumido diferentes car -
gos de responsabilidad, tanto a nivel nacional como en el extran -
jero, donde también ejercié como Director General de Janssen en
Portugal y en Brasil. Asimismo, también ha ostentado el cargo de
presidente del Comité Ejecutivo de PhRMA en Africa y Oriente
Medio durante dos afios. Su amplia vision estratégica y empresa -
rial, asi como su rme compromiso con el desarrollo del talento
y la diversidad caracterizan el estilo de liderazgo de Diaz-Rubio.

El nuevo CEO de Janssen Iberia releva en el cargo a Martin Se
llés (Valencia, 1960), que anuncié su retirada el pasado 31 de
diciembre. Licenciado en Medicina por la Universidad de Va-
lencia y ligado a Janssen desde 1988, Sellés ocupé diferentes
cargos de responsabilidad en la compafiia y en el sector farma -
céutico hasta que en 2005 fue nombrado Director General de
Janssen Espafia y Portugal.
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dad Pompeu Fabra, de Barcelona, Pineros suma dos décadas de

FRPR '"LUHFWRUD GHO '"HS prlewgrﬁo!ﬂlsgs%aos relacionados el desarrollo del
GH $FFHVR GH )DUPDLQ G Xn¢dinighto. Bxi, a una primera etapa profesional en la Facul -

La Asociacion Nacional Empresarial de la Industria Farmacéu -
tica (Farmaindustria) ha incorporado a Isabel Pineros Andrés
como Directora del nuevo Departamento de Acceso. Doctora en
Farmacia por la Universidad Complutense de Madrid y Posgra -

tad de Farmacia de la Universidad Complutense, donde trabajo
en investigacion, siguieron otras, ya en la Administracion publica,

en ambitos como la Agencia Espafiola de Medicamentos y Pro-
ductos Sanitarios (Aemps), la Direccién General de Salud Publica
del Ministerio de Sanidad y, nalmente, la Direccién General de

Cartera Comun del SNS y Farmacia, donde ha ejercido en los Gt
timos afios como vocal asesora.

La experiencia y el conocimiento técnico de Pineros abarcan
desde la evaluacion de la calidad de los medicamentos, donde
incluso ha representado a la Aemps en comisiones de la Agencia
Europa de Medicamentos (EMA), hasta la asesoria en los aspec-
tos relacionados con el Plan de Fomento de la Competitividad de
la Industria Farmacéutica (Profarma). Y completa su trayectoria
profesional con la participacion, como vocal y secretaria, en or -
ganos colegiados, asi como con una asidua actividad formadora
en colaboracién con universidades e instituciones sanitarias.

La incorporacion de Pineros vendra a reforzar la cooperacion con
la Administracién en el objetivo compartido de facilitar el acceso
de los pacientes a los mejores medicamentos.
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Acuam, agencia y consultora estratégica especializada en salud
y Pharma Marketing, refuerza su equipo con Mayte Carro para
potenciar la compafiia. Como Directora de Operaciones, coordi-
nara los procesos y operaciones haciendo de enlace entre los
diferentes departamentos con una vision transversal.

Todo ello apoyando al CEO, Oscar Lépez, en gestiones estratégica
y velando en todo momento por que los procesos se realicen de
forma e caz y rentable en las &reas de nanzas, comunicacion,
RRHH y negocio.

Mayte Carro con mas de 25 afios de experiencia en el mundo de
la Comunicacion y Publicidad, ha desarrollado su carrera duran -
te 22 afios en Ogilvy Worldwide en diferentes areas como Direc-
tora de Cuentas, Directora de Marketing & Creative Manager, pa -
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sando con anterioridad por Publicis Casadevall & Pedrefio y por
el Departamento de Marketing de Visionlab.

Con su liderazgo, responsabilidad, y visién de negocio multidisci -
plinar Mayte Carro, sera responsable de velar por los Objetivos de
la Compariia asi como de todo el equipo de Acuam.
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-Executive Management -Madrid o Streaming

PROGRAMAS SUPERIORES

« Market Access - Madrid o Streaming
- Digital Healthcare Business - Madrid o Streaming

PROGRAMAS EXECUTIVE

. Strategic Insights Business Pharma -Madrid o Streaming

- Project Management en Investigacion Clinica - Madrid o Streaming

- Regulatory & Compliance: Socios Estratégicos en el Sector SaludMadrid o Streaming
- Desarrollo de Negocio y Licencias en la Industria Farmacéutica Madrid o Streaming

FORMACION IN COMPANY

La experiencia acumulada durante mas de 30 afios, permite a CESIF desarrollar programas totalmente
adaptados a las necesidades reales de las organizaciones del sector salud.

Siguenos RHR AoKE »]
BARCELONA MADRID LISBOA
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IDEAS PARA EL ANO
DE LA RECUPERACION

Este tiempo de pandemia ha servido para impulsar la transformacion de muchos
negocios y para cambiar las estrategias y los procedimientos en casi todos.

Alvaro Nieto
CEO

VER ONLINE

nviar a casa a trabajar a mas de 3 millones

de personas* multiplicando por cuatro la cifra regis -
fio anterior, ha llevado a muchas organi -

zaciones a invertir en tecnologia para respaldar esa
nueva forma de trabajar y a replantearse la manera

r sus negocios.

El teletrabajo ha demostrado que no es necesario estar en una
0 cina para ser productivo y que, gracias a la tecnologia, la
labor comercial y asistencial se puede desarrollar a distancia,
utilizando canales digitales.

En esas nuevas estrategias cada vez tiene un mayor peso la
externalizacion del departamento comercial o de atencion al
cliente/paciente.

Es cierto que todavia hay compafiias que tienen dudas acerca de
la idoneidad de externalizar estos servicios porque temen que el
nivel de implicacién y compromiso no sea el mismo que el de su
propio personal y porque desconfian del grado de conocimiento.

Frente a esa creencia, surge la especializacién: cada vez hay
mas compariias de servicios de contact center que se centran
en un sector determinado y cuentan con profesionales con
experiencia y conocimientos en esa industria. De esta forma,
los clientes tienen la tranquilidad de que dejan su marca y sus
productos en las mejores manos.

En cuanto al grado de compromiso, funcionan como una exten -
sion de la propia empresa para la que trabajan, haciendo suyos

los desafios y los objetivos del cliente. La tecnologia, ademas,
contribuye a lograr esa integracion, al facilitar el acceso a datos,
grabaciones, llamadas en tiempo real... El reporting también

ha evolucionado hacia modelos mas completos que permiten al
cliente disponer de informacion sobre lo que esta sucediendo
con sus campafas en todo momento.

VENTAJAS, VENTAJAS,
VENTAJAS Y MAS VENTAJAS
Los bene cios que proporcionan estos
servicios son ahora mas necesarios que
nunca: ahorro de costes y agilidad y
exibilidad a la hora de ampliar o

reducir los recursos en funcién

de las necesidades y la evolu-

cion de las campafias.



Desde el punto de vista tactico permiten a los laboratorios farma -
céuticos impactar en menor tiempo al universo total de farmacias
y complementan la labor comercial al cubrir las areas del territo -
rio a las que no llega la fuerza de ventas presencial. Se ha demos-
trado, ademas, su e cacia a la hora de abrir carteras de clientes
sin necesidad de desplazar personal, simplemente utilizando el
canal telefénico, asi como en la prospeccién de mercados.

En este momento en el que las compaiiias estan replantean -
do sus estrategias de futuro, contratar los servicios de una
empresa de contact center -bien sea para depositar en ella
todo el peso de la labor comercial o de atencién al cliente, bien
para complementar la labor de la propia fuerza comercial- se ha
convertido en una tendencia creciente.

Para garantizar el éxito es importante elegir el partner adecua -
do: que cuente con tecnologia de vanguardia, con un alto grado
de especializacién y una cuidada calidad de servicio. De esta

forma, las empresas pueden centrarse en otras areas del nego -
cio, con la tranquilidad de que su principal activo, sus clientes,
estan perfectamente atendidos.

PARA GARANTIZAR EL EXITO ES IMPORT
ELEGIR EL PARTNER ADECUADO: QUE C
CON TECNOLOGIA DE VANGUARDIA, COI
ALTO GRADO DE ESPECIALIZACION Y UN
CUIDADA CALIDAD DE SERVICIO.

Esta es, sin duda, la mejor manera de subirse a la ola de inno-
vacion que esta acelerando la transformacion de los negocios y
este, el mejor momento para hacerlo.

*Datos INE en las EPAs de abril, mayo y junio de 2020.




INTELIGENCIA ARTIFICIAL:
UNA OPORTUNIDAD PARA AUMENTAR
LA COMPETITIVIDAD DEL MARKETING

FARMACEUTICO

Pese al constante ascenso del mercado farmacéutico global, el marketing
farmacéutico se encuentra, debido a la aceleracién de la transformacion

digital, ante el mayor reto al que se ha enfrentado en los Ultimos 30 afios.
Un reto que afecta simultaneamente a tres ambitos que hasta ahora no se
habian visto en entredicho al mismo tiempo: la tecnologia, el cliente y la

capacitacion del propio profesional de marketing.

Alberto Gémez

Director global de ventas y
desarrollo de negocio para el
sector farmacéutico y salud

VER ONLINE

n los dltimos tiempos, el mercado farmacéutico
mundial ha visto c6mo sus cifras crecian afio tras afio.

A nales de 2019 estaba valorado en alrededor de
1,25 billones de délares. Un aumento mas que signi -
cativo con respecto a 2001, cuando el mercado estaba
valorado en tan solo 390.000 millones *.

Sin embargo, el vertiginoso avance de las nuevas tecnologias ha
hecho que las compafiias del sector se encuentren ante una com -
plicada disyuntiva que pone en peligro esta metedrica trayectoria.
¢ Es mejor optar por la via conservadora y segura arriesgandose a
ser menos competitivas o deben abrazar el cambio para crear una
organizacion digital impulsada por inteligencia arti cial?

La inteligencia arti cial proporciona a la tecnologia la capacidad
de aprender a partir de la informacién que se le proporcionay
adaptarse para que las empresas puedan tomar decisiones ba -
sadas en datos. En dezzai aceleramos este proceso para ayudar
a la industria farmacéutica y al sector salud a tomar las mejores
decisiones.

COVID-19, UNA NUEVA REALIDAD DIGITAL

La todavia presente pandemia de COVID-19 ha puesto de mank
esto las limitaciones de los canales tradicionales de comuni -
cacion en cuanto a su exibilidad, inmediatez, exhaustividad y
precision. Ademés, al mismo tiempo ha potenciado la necesidad
de acelerar la tan rezagada transformacion digital en el sector.
En una industria lejos de estar exenta de retos —desarrollar
nuevas medicinas, hacerlo de forma mas e ciente, el continuo
aumento de las expectativas...—, la situacion de emergencia sa -
nitaria ha afiadido uno més a la ecuacion: la necesidad de esta -
blecer vias de comunicacién entre las empresas farmacéuticas
y los profesionales de la salud que superen las limitaciones de
los canales tradicionales.

Segun datos de McKinsey, para el sector farmacéutico existe
una especial oportunidad de digitalizacion en el apartado de
uso digital, es decir, en la utilizacion de herramientas para la
interaccion con clientes y proveedores 23,

Esta obligada aceleracion de la transformacion digital ha
obligado al sector farmacéutico a apoyarse en novedosas areas
como business intelligence, data strategy o customer engage -
ment. Una serie de nuevos departamentos que estan cambiando
y apoyando el tradicional rol del profesional de marketing que,
aungue caracterizado por su capacidad de adaptacién y su
permanente actualizacion, necesitara conocer y saber manejar



nuevos canales y herramientas en esta nueva realidad digital.

En los ultimos afios hemos asistido a un esfuerzo de la industria
por implementar canales digitales con la utilizacion de herra -
mientas como e-mails para envio de invitaciones, catalogos e
informacion relevante, o herramientas mas dedicadas como
paginas web, aplicaciones o repositorios con informacion de
interés para el clinico. Podemos denominarlos canales digitales
tradicionales en contraste con una nueva generacion que hace
uso de las Ultimas tecnologias para superar sus limitaciones.

En esta nueva generacién encontramos los canales digitales
con interaccion social y analitica de inteligencia arti cial, que
aprovechan el potencial de las Ultimas tecnologias para promo -
ver su uso social con debates y opiniones, asi como analizar la
actividad con inteligencia arti cial para caracterizar a usuarios

y temas. El nuevo canal de relacion digital de dezzai entra en
esta categoria.

El avance de la tecnologia, y especialmente su uso para la co-
municacion y el andlisis de datos, permiten el desarrollo de este
nuevo canal digital y de interaccion social basado en inteligen -
cia arti cial, que genera un mayor entendimiento del usuario

y permite adaptar en tiempo real los mensajes y contenidos a
cada uno de ellos. La participacion del profesional médico en la
red social y la inclusién de herramientas de interés fomentan

el uso del canal y el intercambio de opiniones en los debates
propios de cada una de las especialidades.

La utilizacion de una analitica avanzada basada en inteligencia
arti cial consigue caracterizar a los profesionales segin per -
les y opiniones, asi como los debates de interés. Todo ello con la
inmediatez y exibilidad de un canal digital. Gracias a este tipo
de plataformas, los departamentos de marketing farmacéutico
consiguen uno de sus deseos mas dificiles de cumplir: conocer
a fondo a las necesidades de los profesionales sanitarios para
obtener el mayor impacto posible en sus mensajes y acciones.

Los ultimos avances en analitica de redes y procesamiento del
lenguaje natural nos permiten utilizar y cruzar toda la informa -
cién que genera tanto la actividad en redes sociales como aque -
lla con la que ya cuenta la compafiia. De esta manera podemos
ayudar a entender patrones de uso, comportamientos, detectar
necesidades y, en consecuencia, personalizar mensajes.

ENGAGEMENT A TRAVES DEL NUEVO CANAL DE REL.

Un nuevo canal de relacion digital con estas caracteristicas

€es, a su vez, una oportunidad para mejorar el engagement del
profesional sanitario. En este sentido, la industria esta tratando
de superar su rol de proveedor de medicamentos con iniciativas
que ofrezcan un valor afiadido para conseguir un mayor compro -
miso y atencién de los médicos.




El caracter de red social del nuevo canal de relacion digital dedi -
cado al sector ofrece un espacio en el que el profesional puede
conversar entre colegas de la misma o distintas especialidades,
sabiendo que esta entre compafieros y que cualquier dato que
proporcionen estara siempre a salvo.

En los Gltimos tiempos ha quedado de mani esto que las
plataformas de mensajeria y redes sociales mas habituales no
cumplen con los requisitos de seguridad que demanda el sector
sanitario. Sin embargo, la comunicacién cara a cara va perdien -
do relevancia frente a los canales online y es dificil no utilizar,
aunque sea solo puntualmente, esta forma de comunicacion.

Para darse cuenta de esto solo hay que jarse en la nueva gene -
racién millennial de profesionales sanitarios, que ha adoptado
las redes sociales como una manera mas de comunicarse con
los demés: el 37% de médicos menores de 35 afios utiliza este
tipo de canal no solo en su tiempo de ocio, sino que también son
un medio de comunicacion habitual en su trabajo “.

En esta obligada aceleracion de la transformacion digital del
sector farmacéutico, las redes sociales toman un papel esen -
cial, pero no de cualquier forma. Podria parecer que un ambito
como el farmacéutico, en el que las normativas y el rigor de la
informacion tienen una importancia clave, un canal como las
redes sociales, donde conviven informacion y desinformacion a
partes iguales, es totalmente incompatible.

dezzai convierte este reto en una ventaja creando un entorno
controlado a través de un novedoso canal de relacion digital
para médicos. Gracias a sus estrictos protocolos de encrip -
tacion, esta comunidad online para médicos permite a los
profesionales sanitarios comunicarse con toda la tranquilidad,
sabiendo que estan entre compafieros y que, ademas, cualquier
dato o informacion estara siempre a salvo.

una comprensién més profunda del pablico objetivo: contact cen -
ters, conversaciones cara a cara, otras redes sociales, chatbots, e
incluso la conexién tan demandada de visita remota entre el mé -
dico y el delegado de la industria farmacéutica. La nueva realidad
es un mundo multicanal, lo que se traduce en una sobreabun -
dancia de datos y pone mucho mas dificil tener una visién global
a través de la que comprender la informacion.

Una estrategia omnicanal puede, con el algoritmo adecuado, reu -
nir toda la informacion que genera nuestro publico objetivo y clien -
tes en un mismo lugar para comprender si se han entendido los
mensajes, qué reacciones ha generado, si ha llegado al publico
establecido y por qué. De esta manera, personalizar las inte -
racciones, enviarlas en el momento adecuado y por el canal mas
apropiado se convierte en una tarea posible e incluso sencilla.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL COMO OPORTUNIDAD

PARA OPTIMIENE EGEMENT

Paralelamente a los retos mencionados, el profesional sanitario
se enfrenta a su propio gran desafio. En un nuevo mundo en

el que los canales a través de los que se difunde informacion
aumentan de forma hasta ahora inimaginable, mantenerse ac -
tualizado es casi imposible. En consecuencia, esto ha acelerado
también el ritmo al que se produce la informacién médica y
cienti ca: se estima que, mientras que en 1950 el conocimiento
médico se doblaba cada 50 afios, hoy se duplica cada 73 dias®.

Como consecuencia, los profesionales sanitarios se encuen -
tran no solo ante una cantidad de informacion imposible de
asimilar, sino que ademas deben encontrarla en multiples
fuentes, complicando y haciendo mucho mas tediosa la tarea
de mantenerse actualizados.

Para ayudar a sus clientes a salvar este obstaculo, desde dezzai pro -
ponemos ingestar la informacion cienti ca y médica de mdltiples
canales como PubMed, vademecum, SNOMED, etc. para crear diccio-

ESTRATEGIA OMNICANAL PARA UN MUNDO MUharids 4d\tériceptos —llamados ontologias— con los que, a través

Las nuevas tecnologias ofrecen posibilidades mas ambiciosas
utilizando e integrando multiples fuentes de informacion para

de un buscador semantico inteligente, puedan encontrar rapidamen -
te y en todo momento la respuesta exacta a lo que estan buscando.



Gracias a la inteligencia arti cial, y mas concretamente a una

de sus disciplinas, el procesamiento del lenguaje natural, las
compariias farmacéuticas tienen la oportunidad de ir un paso
mas alla del dato puro. Gracias a este avance tenemos la posibi -
lidad de dar sentido a las palabras y averiguar en qué contexto
se encuentra 0 con qué otros conceptos tienen relacién. Si
alimentamos la solucion de inteligencia arti cial de dezzai con

el su ciente volumen de informacién y documentos, aprendera
paulatinamente a “utilizar” el lenguaje natural gracias a larela -
cién que tienen unas palabras con otras.

Ponemos asi la medicina basada en la evidencia al alcance del
médico. De esta manera tendra respuestas inmediatas a hipétesis
0 preguntas, lo que le servird para tomar las mejores decisiones cli -
nicas y, por tanto, mejorar los resultados de salud de sus pacientes.
Por otra parte, los lideres de opinién podran tener de una manera
estructurada las referencias adecuadas para poder generar
documentos, reduciendo los tiempos para hacer publicaciones.

involucra también a los profesionales sanitarios, a los centros
médicos y hospitalarios, a la administracion y, por supuesto,
también a las farmacéuticas.

Para la industria farmacéutica, la pérdida de ingresos global
asociada a la falta de adherencia a la medicacién se estima en
unos impactantes 637.000 millones de doélares al afio °, lo que
sitda el problema en el punto de mira y lo convierte en un com -
portamiento que merece la pena cambiar.

También en este aspecto la inteligencia arti cial se convierte en
una gran aliada, ya que, con los datos de historias clinicas, con -
versaciones con pacientes, chatbots, etc. es capaz de detectar
patrones de comportamiento de incumplimiento del trata -
miento o bien aquellos pacientes crénicos que han dejado de
gestionar adecuadamente su patologia, ya sea por no recibir la
atencion adecuada, por no ir a la consulta, etc. Un problema que
ha agudizado la actual pandemia. Conseguido esto podemos
ofrecer acciones, contenidos y servicios adecuados y perso -
nalizados al paciente y otros actores involucrados que ayuden a

LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL PERNM | TR ¢ setenarestasiuactn.

PROC ,E SAR VOLUMENES DE INFOR M&Qﬂ% oportunidades y soluciones claros y descritos,
MUCHISIMO MAYORES DE LO Q UE Skbttwes que el marketing farmacéutico esta preparado para
CAPAZ C UALQ UIER EQ UIPO HUMAN @rpprender su propia transformacion digital, plena y efectiva.
AYUDANDO A LA COM PAN I'A ATO MAﬁﬂe esto solo hay dos opciones: lo podemos hacer nosotros o

LAS MEJORES DECISIONES.

Es asi como conseguimos que el departamento de marketing
obtenga lo que siempre ha necesitado: tiempo para analizar los
datos. Es mas, la inteligencia arti cial permite procesar volime -
nes de informacion muchisimo mayores de lo que seria capaz
cualquier equipo humano, ayudando a la compafiia a tomar las
mejores decisiones.

sera nuestra competencia la que tome las riendas.
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SOPORTE A PACIENTES CRONICOS: UN RETO GLOBAL

En esta ecuacion el paciente tiene, por supuesto, un lugar de
honor reservado. En paises como Espafia la esperanza de vida
aumenta afio tras afio. Segun el Instituto Nacional de Estadis -
tica la poblacién mayor de 65 afios representaba en 2020 el
19,58% del total de ciudadanos del pais ¢ y se estima que en
2029 esta cifra alcance el 25% .

Este envejecimiento de la poblacién tiene como consecuencia
el aumento de enfermos crénicos (en nuestro pais el 73% de
las personas mayores de 65 afios presenta alguna enferme -
dad crénica?®) que, a su vez, pone de mani esto un problema
subyacente: la falta de adherencia a los tratamientos. Segun la
Organizacion Mundial de la Salud, la adherencia terapéutica en
pacientes crénicos es de tan solo el 50% °.

Este problema, lejos de afectar tan solo a los pacientes,
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Estadistica (INE), 2020.

7. Adherencia al tratamiento en pacientes mayores de 65 afios que sufren
reingresos precoces. Vicente-Sanchez, Sergio, Olmos-Jiménez, Raquel,
Ramirez-Roig, Cristina, Garcia-Sanchez, Maria José, Valderrey-Pulido,
Manuel, & de la Rubia-Nieto, Amelia. (2018).

8. En Espafia el 73 por ciento de los mayores de 65 afios presenta, al menos,
una enfermedad crénica. Sociedad Espafiola de Geriatria y Gerontologia.

9. Adherencia al tratamiento en pacientes mayores de 65 afios que sufren
reingresos precoces. Vicente-Sanchez, Sergio, Olmos-Jiménez, Raquel,
Ramirez-Roig, Cristina, Garcia-Sanchez, Maria José, Valderrey-Pulido,
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(2016). HealthPrize and Capgemini Consulting.




TRANSFORMACION
DIGITAL Y SALUD,

MAS ALLA DE LA
PANDEMIA

Tecnologia e Innovacién en salud son dos grandes ambitos
que deben enmarcarse dentro de un gran proceso denomi-
nado transformacion digital, que afecta a las personas, ne-

gocios y herramientas. La Covid-19 es un gran desafio que
nos ha posibilitado entender como podemos trabajar en un
mundo globalizado e hiperconectado a través de los datos.

Miquel Pellicer

Director de
Innovacion Digital

VER ONLI

uiréfanos con cirugia robética y realidad aumenta -
da; atencion médica virtual mediante hologramas;
tecnologia 5G en la asistencia remota de pacientes
en servicios de urgencias; coordinacién global de
estudios sobre la Covid-19 y desarrollo de vacunas
en tiempo récord gracias a Inteligencia Arti cial... La
innovacion forma parte desde hace muchos afios del ecosistema
relacionado con la salud. Mas ahora que tenemos la mirada puesta
en la inmunizacién frente a la pandemia y los efectos colaterales
que impactan en nuestro dia a dia y, por tanto, en nuestro bienestar.

Somos mas conscientes que nunca que la colaboracion global
para revertir la situacion provocada por el coronavirus forma parte
de esta nueva vision de la innovacion abierta en la que farmacéu -
ticas, empresas biotecnolégicas, equipos sanitarios, organizacio -
nes e instituciones se apoyan en la tecnologia para cooperar.

La pandemia, no obstante, nos ha dibujado una situacion coyun -
tural en un panorama estructural en el que las tendencias estan
dominadas por dos escenarios clave: la emergencia climatica y
la transformacién digital. Ambos ambitos, ademas, son conse -
cuencia de un escenario de industrializacion global. No obstante,
el asunto no es analizar el origen sino cémo estos dos procesos
determinan y afectan al mundo de la salud.

En el caso de la emergencia climatica, por la relacion entre
impacto de las condiciones de nuestro entorno en nuestra propia
salud y las condiciones de vida en el planeta. En caso de la
transformacion digital, por cémo la tecnologia, en primer término,
estructura las nuevas relaciones entre pacientes y expertos mé -
dicos, asi como la atencion sanitaria, en general.

En este Ultimo caso, dice Nestor Altuve, experto en transforma -
cion digital, que con la crisis “hemos evidenciado que lo digital
ha dejado de ser una ventaja competitiva y una oportunidad para
convertirse en imperativo e indispensable”.

La digitalizacion de las pymes y la formacion digital son clave
para reactivar la economia y el empleo tras la Covid-19, segun

el informe ‘Sociedad Digital en Espafia 2019’ de la Fundacion
Telefénica. Y es que Espafia se encuentra inmersa en la cuarta
revolucion basada en la digitalizacion y en los datos. El despliegue
de la digitalizacién era irregular antes de la pandemia y actual -
mente, estamos en un momento de transicion digital que aunque
presenta retos e incertidumbres, “también tiene efectos muy po -
sitivos y ofrece, a su vez, grandes oportunidades’, segun subraya
el documento de Telefénica.



La crisis de la Covid-19 nos ha obligado a repensar de la noche a
la mafiana la manera de vivir, estudiar, trabajar, disfrutar y, obvia -
mente, la forma de abordar los retos sanitarios. Dichos retos nos
han impulsado a la adaptabilidad, la evolucién y a la innovacion
como casi ningun otro momento de la Historia.

¢,Pero como innovar en estos momentos? Para Alfons Cornella, la
innovacion consiste en “Transformar ideas en valor para alguien,
generando con ello resultados econémicos y sociales”. Y ahora
mismo, la innovacion va de ejecucion a corto plazo. Estamos en un
entorno global VUCA (Volatil, Incierto, Complejo y Ambiguo) y, por
tanto, debemos proyectar y ejecutar de forma sistematica con una
hoja de ruta clara: analizar, modelar, explorar, proponer y prototipar.

Nos tenemos que adaptar muy rapidamente en un mundo que
esta cambiando de forma extraordinaria. “La innovacién va a
permitir adaptarnos en tiempo real”, segun Cornella. Es decir que
debe servir para responder de forma adaptativa las cuestiones
gue afectan al dia a dia en este entorno VUCA.

PERSONAS EN EL CENTRO DE LA INNOVACION

La Covid-19 es el driver mas claro que ha acelerado el proceso
de transformacion digital. La innovacién tiene mucho con esta
idea a la que el especialista en branding, Andy Stalman, apunta:
“la transformacion digital es esencialmente una transformacion
cultural”. Una transformacion cultural que afecta a personas,
negocios y herramientas, afiadimos.

En los Ultimos meses hemos visto como la interseccion entre he -
rramientas de telecomunicaciones, canales de entretenimiento y
plataformas de relacién interpersonal. Aqui hemos evolucionado
en el aprendizaje de Zoom, Google Meet, Microsoft Teams o Jitsi,
pasando por Whatsapp o Telegram; mientras que se explotaban
generacionalmente canales como TikTok, Twitch o, mas reciente -
mente, Clubhouse. Han evolucionado las plataformas de publi -
cacién, se han potenciado las plataformas audiovisuales y ha
crecido el concepto del marketing de voz con asistentes virtuales,
podcast, audiolibros y aplicaciones de ‘audio chat.

El con namiento ha revolucionado el uso de herramientas

gue nos acercan virtualmente y que nos permiten compartir
conocimientos. Los webinars y el aprendizaje a distancia han
crecido. El formato telematico amplia las acciones presencia -
les (en planteamiento, duracion, contenidos, etc.) pero, lo mas
importante, es que hemos ampliado nuestros conocimientos y el
de nuestros equipos sobre los entornos digitales (diferentes pla -
taformas y diferentes soluciones) y las posibilidades de utilizar
diferentes dispositivos y canales.

El entorno profesional ahora mismo es mas omnicanal que nunca
en el ambito de la salud. La relacién entre laboratorios, médicos es -
pecialistas, visitadores, especialistas de la comunicacién y el mar -
keting, instituciones y organismos ya no se limita al plano fisico. En
el ambito digital cada vez es mas importante entender la relacion

desde un ambito virtual en el que las plataformas web, las redes
sociales profesionales, los boletines y las plataformas de aprendi -
zaje cumplan criterios de usabilidad, seguridad y exibilidad.

La omnicanalidad también signi ca mejorar la relacion asisten -
cial entre pacientes y médicos. La consultora McKinsey apunta
en un reciente informe que, entre los profesionales de la salud,
los doctores apuestan por un uso mas intensivo en telemedi -
cina, uso profesional de videoconferencias, consultas en linea
sobre salud mental y dispositivos para medir los signos vitales
de los pacientes. Completamos la visidon con una potenciacién
de tecnologias como la realidad aumentada y virtual, en sus
diferentes modalidades médicas y terapéuticas, asi como los
asistentes con Inteligencia Arti cial (1A), las aplicaciones de
mensajeria o la aplicacion de procesos con mayor transparen -
cia 'y con anza gracias al blockchain.

Pero, ¢,qué es la tecnologia sin personas? ¢,Qué es la transforma
cién digital sin tener en cuenta a los usuarios, pacientes y profe -
sionales? Gerd Leonhard, CEO de la red global de innovacién The
Futures Agency, consideraba hace pocos dias en una entrevista
en Digital Future Society (brand media de la Mobile World Capital
Barcelona) que “cuanto mas nos conectamos con la tecnologia,
mas debemos proteger lo que nos hace humanos”.

El principal reto de la transformacion digital y la innovacion en el
ambito de la salud son las personas. La experiencia como usuarios
tiene que ir enfocada a preservar la seguridad y la con denciali -
dad en este creciente entorno digital, por una parte. Por otra parte,
la tecnologia debe permitir agilizar procesos, pero por encima de
todo, asegurar la excelente asistencia, asegurar la cobertura agil
en situaciones extremas y mejorar la vida de los seres humanos.
Los datos y la tecnologia nos deben ayudar a potenciar también la
telemedicina para potenciar la atencion desde los domicilios.

Dicha transformacion digital también debe permitirnos analizar
las relaciones interpersonales en nuestras compafiias, clientesy,
en general, con nuestros stakeholders. En este sentido, la forma -
cién continuada de los profesionales de la salud es un eje funda -
mental. Educacion a distancia, en un sentido amplio y, educacién
a distancia para enfermeros y personal en practicas, también
forman parte de esta formacion holistica. La formacién mejora
nuestros per les profesionales e implica a trabajadores en légi -
cas de empresas con propositos y objetivos claros y de nidos.

En de nitiva, la Covid-19 es la primera pandemia en la era de las
redes sociales, el Big Data y la IA generalizados y compatibles con
dispositivos mdviles que caracterizan el mundo digital actual. Los
grandes retos del futuro tienen que ver con esta digitalizacion

de la sociedad, pero sobre todo de la capacidad de interconectar
personas, bienestar y proyectos. Vienen retos mayores y habra
gue asumirlos con esta creciente resiliencia que nos caracteriza
como seres humanos gque sentimos, padecemos pero que tam -
bién creamos e innovamos como Sapiens que Somos.




, COMO CONTRIBUYE REGULATORY _
INTELLIGENCE AL EXITO DE COMPAN

Para tener éxito en el entorno actual, las compafiias de
Medtech deben tener una visién 360° tanto de su organiza -
cion como del marco regulatorio global, combinado con la
capacidad de comunicar efectivamente esa informacién a
través de todos los departamentos relevantes. Una base de
datos de inteligencia regulatoria puede guiar la estrategia
de toda la empresa y agilizar el acceso al mercado de los
dispositivos médicos en las diferentes regiones. Con las
habilidades, la informacién y las tecnologia adecuadas, el
departamento de Regulatory Intelligence puede jugar un
papel clave dentro de la empresa.

Raquel Carnero Gémez
Senior Medical Device
Specialist
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as empresas de MedTech operan en un entorno normati -

VO en constante cambio, por lo que el acceso inmediato a

la informacion y la adopcion de medidas proactivas son
egias cruciales para el éxito.

Las compafiias de tecnologia sanitaria se enfrentan a:
El mercado potencial es virtualmente enorme y lleno de opor -
tunidades, pero requiere un enfoque local a la hora de ciertos
requerimientos (ej. etiquetado, puesta en el mercado). Para
cumplir no sélo con las normativas internacionales, sino con las
de nivel nacional, que mayormente son publicadas en el idioma
local, es necesario traducir e interpretar el texto original.

Un aumento exponencial en el nimero de publicaciones, con cri -
terios regulatorios cada vez mas estrictos y muchas normativas
nuevas relacionadas con la situacion de pandemia COVID-19.

Un entorno regulatorio en constante cambio, con miles de
nuevas regulaciones al cabo del afio. Se calcula que se publi-

ca un nuevo documento o normativa cada en el mundo cada
21 minutos.

Los departamentos de Regulatory son responsables del segui -
miento y el andlisis esta informacién, lo que implica informar de
los riesgos y oportunidades de forma proactiva para contribuir a
la estrategia de la empresa.

CUANDO SE COMPARTE INFORMACION E
TIEMPO REAL CON TODOS LOS DEPART#
LAS EMPRESAS DE MEDTECH PUEDEN

COMPRENDER Y GESTIONAR EL IMPACT
ESCENARIOS REGULATORIOS COMPLEJ(

Para ayudar a comprender y dar sentido a esta informacién,
los departamentos de Regulatory Intelligence deben aspirar

a ser mas que simples portadores de “malas noticias”. Deben
brindar asesoramiento, ademas de crear y distribuir materiales
informativos, como alertas y boletines, para que la gerencia y
los demas departamentos involucrados estén al dia. Cuando se
comparte informacion en tiempo real con todos los departa -
mentos, las empresas de MedTech pueden comprender y ges-
tionar el impacto de escenarios regulatorios complejos como
el creado por la pandemia COVID-19, los nuevos reglamentos
europeos (MDR/IVDR) o el Brexit.

Esto requiere de una vigilancia activa de todo el panora -

ma regulatorio global, incluidos comunicados de prensay
anuncios no o ciales de las autoridades reguladoras, asi
como guidelines, minutas de reuniones o position papers. En
la realidad del dia a dia de un departamento de Regulatory,
existen “desafios” (por tomar prestada la palabra tan de moda
“challenge”) que pueden limitar la capacidad para alcanzar
estos objetivos. Por ejemplo, las empresas pueden carecer de
procedimientos normalizados de trabajo para estas activida -
des, o no disponer de personal especializado en inteligencia
regulatoria o de recursos locales. Las empresas también utili -



zan con frecuencia tecnologia y sistemas aislados y a menudo
complejos, que son ine cientes y crean cuellos de botella

para la informacion interna. Esto puede quedar patente des -
pués de un proceso de fusion o adquisicion, cuando es aln
mas dificil tener una vision completa del entorno regulatorio
de toda la organizacién.

Para comprender el impacto que tendran los cambios normati -
vos en los planes futuros de la empresa, es fundamental contar
con informacién completa y actualizada sobre los productos en
el mercado y aquellos en el pipeline. En el area de MedTech esto
supone muchas referencias por cada linea de negocio. Lo ideal
es evitar los “silos de informacion” y contar con una plataforma
Unica, accesible para todos los stakeholders. Se debe trabajar
para conseguir integrar los sistemas QMS (RIM) con el objetivo
de establecer un centro de conocimiento para compartir infor -
macién y analisis.

También es importante realizar un seguimiento de las tecnolo -
gias de la competencia y prepararse para el impacto que pueda
tener la aparicién de una tecnologia disruptiva para la empresa.
Por Ultimo, los departamentos de Regulatory Intelligence deben
poseer habilidades linglisticas y estar familiarizados con las
diferencias culturales de las autoridades competentes, para
evitar malas interpretaciones de los requerimientos que podrian
dar lugar a situaciones de incumplimiento.

Reducir las tareas que no producen valor afiadido, es una buena
decision para aquellos departamentos que dedican una gran
parte del tiempo en tareas repetitivas de tipo manual, en lugar
de centrar sus recursos en actividades de plani cacién regula -
toria estratégica.

SE DEBE TRABAJAR PARA CONSEGUIR II
LOS SISTEMAS QMS (RIM) CON EL OBJET
ESTABLECER UN CENTRO DE CONOCIMI|
COMPARTIR INFORMACION Y ANALISIS.

El coste de un non-compliance es muy elevado, por lo que las
compafiias saben que se debe vigilar no sélo la puesta en el
mercado, sino todo el ciclo del producto, incluidas las activida -
des de vigilancia post-comercializacion. El de productos tiene
también un coste elevado y por lo tanto, todo plan de desarrollo
de un producto deberia empezar por un buen analisis de los
requerimientos regulatorios de cada mercado.




TELEMEDICINA: REALIDAD Y RETC
EN LA ASISTENCIA AL PACIENTE

La crisis sanitaria provocada por el Covid-19 ha obligado a todo el sistema de salud a cambiar radicalmente

su manera de asistir al paciente. La telemedicina ha demostrado ser mas necesaria que nunca y nos obliga a

re exionar acerca de donde estamos hoy y hacia dénde necesitamos ir de cara al futuro.

VER ONLINE

Marta Gonzalez
Consultora en innovacion

Inés Gémez
Directora

LAS POSIBILIDADES DE LA TELEMEDICINA
Suena la alarma del movil, son las 7h de la mafiana y Raquel se
levanta. Lo primero que hace es chequear su nivel de glucosa en
el sensor digital que tiene en casa. Raquel tiene diabetes tipo 1y
hoy tiene teleconsulta de seguimiento con su médico. A las 8h se
conecta por videoconferencia con él y comentan los parametros
que el sistema ha ido registrando. El médico tiene acceso a ellos.
La visita es rutinaria y se efecttia de forma &gil. La visita termina
pronto y Raquel sale de casa para ir directa a trabajar.

Raquel no existe, pero podria existir en cualquier pueblo o ciudad
de Espafia. La prestacion de servicios médicos a distancia es ya
una realidad para miles de pacientes. Aporta comodidad, evita
desplazamientos (ademas del tiempo, coste y huella carboni -
ca que eso implica) y facilita y agiliza el acceso a la sanidad,
mejorando la atencion y el control del paciente y permitiendo la
anticipacion y capacidad de respuesta.

Durante la pandemia del COVID-19, la telemedicina ha evitado
aglomeraciones en los centros sanitarios y ha agilizado el ac -
ceso al sistema a través de nuevas herramientas o de un simple
teléfono. Ademas, es una herramienta potente para empoderar al
paciente y capacitarlo en el manejo de su salud.

Para el sistema, la telemedicina también reduce costes, listas de

espera y mejora la calidad asistencial, ademas de asegurar lain -
tegracion de los profesionales de todos los niveles asistenciales.

LA REALIDAD DE LA TELEMEDICINA HOY
Sin embargo, a pesar de todas las bondades que puede aportar
la telemedicina, la realidad hoy en Espafia dista mucho de ser
ideal. La presién de la pandemia ha propiciado que, en muchas
ocasiones, la telemedicina se haya implantado de forma abrupta
y desordenada, sin que se haya podido disefiar una estrategia de
implantacion propiamente dicha.

En algunos centros sanitarios, se ha impuesto la teleconsulta en
todos los pacientes, independientemente de su per | o patologia,
encontrandose con reticencias y di cultades a la hora de comuni -
carse con ellos teleméaticamente.

Ademas, los centros sanitarios se han encontrado con una impor -
tante falta de recursos para llevarla a cabo -como la necesidad

de teléfonos, auriculares, micréfonos o camaras web- y todo tipo
de problemas de gestion y conexion debido a la falta de coor -
dinacion, informacion y formacion tanto de pacientes como de
personal sanitario. Por no hablar de la falta de concienciacion

gue existe todavia entre muchos pacientes, que no conciben una
llamada telefénica con el profesional como una consulta médica.

LOS RETOS DE LA TELEMEDICINA

Es por eso que ahora es mandatorio parar y re exionar para
poder dar un paso mas alla y ofrecer una experiencia de cali -
dad mediante la telemedicina. Para ello, sera clave analizar qué
esta funcionando bien y qué debe mejorarse con el objetivo de
comprender las necesidades que existen hoy y seguir avanzan-
do en la buena direccion:

Entender cuando la telemedicina es adecuada y cuando
no lo es. Para ello, se requiere conocer bien al paciente y



preguntarle qué necesita. ¢ En qué visitas es adecuada la te -
lemedicina y en cuales no? ¢ Qué patologias pueden seguirse
a distancia y cuales necesitan del calor humano? ¢ Puede el
paciente oncoldgico discutir su proximo tratamiento con el
médico a través de una pantalla? ¢ Quiere una embarazada
hacer las clases preparto mediante Zoom?

Habilitar los recursos clave que permiten llevar a cabo la
telemedicina, que van desde la tecnologia (sistema informa -
tico, ordenadores, camaras, micréfonos), hasta los espacios
adecuados para su préactica (salas tranquilas que permitan la
con dencialidad) o el personal necesario para hacer el segui -
miento adecuado de los pacientes a distancia. Este esfuerzo
econdémico se ha empezado a llevar a cabo, aunque todavia
gqueda camino por recorrer.

Disefiar la nueva experiencia de teleconsulta, dado que no
puede abordarse de la misma manera que una consulta pre -
sencial. El paciente necesita que el profesional sea capaz de
suplir la falta de proximidad con la actitud y trato adecuados,
asi como herramientas que permitan compartir informacién de
forma facil, como si estuvieran los dos en un mismo despacho.

Potenciar la capacitacion y formacion de los principales ac -
tores implicados, principalmente médicos y pacientes. Y mas
alla del aprendizaje practico, serd importante la gestion de

la resistencia al cambio, todavia muy presente en el paciente
principalmente, pero también entre el personal sanitario.

Asegurar la regulacion y protocolizacion del uso de la
telemedicina para proteger la con dencialidad de los
pacientes y el intercambio de datos. En ese sentido, sera
importante también la formacién a profesionales y pa -
cientes en derechos y responsabilidades para preservar la
seguridad de los datos.

Conseguir la difusion de la telemedicina a la ciudadania para
gue se conozca su existencia, se normalice su uso y se incen
tive mediante campafias institucionales que aboguen por las
ventajas para el paciente y el cuidado de su salud.

Como conclusion, la telemedicina esta en una fase bastante
incipiente en Espafia a dia de hoy. Asi lo cali can los resultados
del “Estudio de Madurez Digital’ de Fenin, que a rman que la
madurez en los servicios de salud es baja y la implantacion sélo
alcanza el 31,7 % de los aspectos analizados en 4 ambitos clave:
infraestructura IT, disponibilidad de herramientas, empodera -
miento del paciente y analisis de datos *.

Para cambiar estos resultados, sera necesaria una estrategia
global en telemedicina que oriente en la correcta implantacion
a todos los actores implicados en el sistema de sanidad y que
permita seguir avanzando en la buena direccion.

1. Estudio Fenin de Madurez Digital en Salud. Disponible en:
https:/www.fenin.es/documents/document/778




. COMO HA INFLUID

Clientes que no se planteaban la visita médica remota como
primera opcion en el lanzamiento y promocion de sus productos,

Oan ﬂjo comprobar que los clinicos valoran cada vez méas

posi e este tipo de interacciones y que es totalmente

P A N O R A M A ACT U A L fﬁmjm,mdos muy complejos si se estructuran de
VISITA MEDICA REM QLLAZ- vasia auoimpesio areres en et contctore -

¢ Qué ha supuesto 2020 en la gestion de la visita
médica y qué perspectivas hay para 2021?

Begofia Gomez
Socia Directora
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a sido un afio, disruptivo, con mayusculas. Cito
un las de niciones de este adjetivo: Disruptivo:
produce una ruptura en el desarrollo de la actividad
de un sector para propiciar una renovacion radical.
laro ¢ verdad?

El escenario Covid durante el 2020 cambi6 radicalmente las es -
trategias que los laboratorios habian planteado, a nivel general
y, mas concretamente, respecto a la visita médica. De repente,
tenian un gran reto encima de la mesa, la plani cacién no tenia
validez y habia que reinventarse y adaptarse al nuevo entorno.

Todo ello en un contexto de clara incertidumbre, en el que nadie
era — es aun - capaz de establecer predicciones vélidas ante una
situacion tan extraordinaria.

Desde hacia afios, en la industria se habia hablado del remote
detailing como una estrategia a valorar, pero en general, los la -
boratorios habian sido conservadores en este punto y no todos
la habian establecido como un modelo estable de contacto con
los profesionales sanitarios. En 2020, la situacion obligé a que
la evolucion a este tipo de programas de visita médica remota
fuera inaplazable.

Y, aunque fuera por imperativo, la industria ha podido comprobar
que implementar acciones con un modelo de contacto remoto
de la maxima calidad y personalizacion, ofrece muchos bene -
cios a su actividad comercial. Mas alla de salvar una situacion
extrema como la vivida, incorporar esta forma de contacto dentro
de un modelo mixto ha tenido un balance altamente positivo en
términos de e cacia.

moto con sus clientes, han visto que, con el entrenamiento adecua -
do, son totalmente efectivos en sus contactos remotos, tanto que
han mantenido este tipo de interacciones, como una opcién mas,
mas alla del periodo de restriccion de la visita médica presencial.

El aprendizaje se ha acelerado y los buenos resultados estan
siendo innegables.

Tanto es asi que la mayor parte de los laboratorios ya han incor -
porado el modelo mas alla de sus acciones a corto plazo. La visita
médica remota se esta con gurando como una linea mas en sus
planes estratégicos, con el objetivo de dar respuesta a un entorno
gue ha cambiado y que no volverd a la situacion de partida y, con
el convencimiento, ya basado en la evidencia, de su efectividad.

Sin duda alguna, 2021 va a ser determinante. Vamos a vivir un
periodo de de nicién concreta y de estabilizacion del modelo.

Un periodo para encontrar cudl es la formula méas adecuada para
cada laboratorio, para cada area terapéutica, para cada producto...
Un proceso en el gue contar con equipos internos perfectamente
formados y con equipos externos que colaboren de manera estre -
cha, se ha convertido en un valor indispensable. En estos tiempos,
poder contar con un partner experto en visita médica remota para
conseguir el éxito en este proceso de transformacion, es una baza
fundamental.
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LAS NUEVAS TECNOLOGIAS EN SALUD. RECUPERAR
HUMANO TRAS EL ENFRIAMIENTO QUE NOS HA TRAI
DIGITALIZACION ES NUESTRO PRINCIPAL RETO PAR,

Debemos ser capaces, entre todos, de encontrar ese punto social que echamos de menos. No tenemos una bola de
cristal para predecir el futuro, pero desde KSF Digital Healthcare apostamos por experiencias hibridas donde lo virtual

y lo presencial se conecten entre si. Para ello, la creatividad y la innovacion adquieren mas importancia que nunca.

Marta Blazquez

Executive Director Sales & Marketing

empiece hablando con
0S como “pandemia’
zacion” y “nuevas
dgias’, no tiene nada
pecial. Llevamos ya
tichos meses conviviendo
con estas falabras y diria que estamos
hasta saturados 0, por lo menos, cansa -
dos de escucharlas y leerlas constan -
temente. Desde todos los ambitos tanto
profesionales como personales, hemos
tratado de ponernos al dia, de realizar
nuestra propia transformacion digital.
Somos conscientes de que vivimos
rodeados por un “internet de las cosas’,
esa interconexion digital entre objetos
cotidianos, y aunque esto ha signi ca -
do un cambio radical en la mejora de

la calidad de vida de las personas en
general, también es cierto que nos aleja
en cuanto a las funciones bésicas de
socializacion se re ere, manteniendo el
contacto fisico al margen.

Sin embargo, si hay un campo en el que
las innovaciones tecnolégicas estan
dejando huella es precisamente en el de
la salud. El big data y el machine learning

VER ONLINH

han aparecido en el sector sanitario para
mejorarlo estructuralmente.

Cuando hablamos de inteligencia arti -
cial nos referimos a la capacidad de
imitar a la inteligencia humana con un
software, ya sea en la forma de pensar, de
actuar o de utilizar la légica. Si aplicamos
esta inteligencia arti cial al ambito de

la salud, todos pensamos rapidamente
en los avances que han supuesto las
cirugias con laser, la robotizacion, el pro -
cesamiento de la imagen, la impresiéon 3D
o la microcirugia, por destacar algunos.
Pero los hay mucho mas alla. Existen,
por ejemplo, software que analizan por si
solos determinados datos de expedien -
tes clinicos de pacientes, que permiten
diagnosticar enfermedades mediante un
motor de blsqueda personalizado o que
reconocen patrones de sintomas. Es la
llamada “medicina personalizada” con
tratamientos Unicos adaptados a cada
paciente. La tecnologia permite, incluso,
predecir riesgos potenciales de contraer
ciertas enfermedades de acuerdo con el
reconocimiento automatico que analiza
las caracteristicas de la problemética.

Aplicando toda esta tecnologia, consegui -
mos sobre todo bajar la saturacion en los
hospitales y evitar o0 minimizar los posi -
bles errores clinicos y médicos, haciendo
la practica médica mucho mas e ciente.

Dentro de esta e ciencia en salud,
podemos hablar también de la teleme -
dicina, en todas sus modalidades, que
incluye tanto el diagnéstico y tratamien -
to, como la formacion continuada de los
profesionales sanitarios. La tecnologia
posibilita la optimizacién de los servicios
de atencion en salud, permitiendo llegar
también a pacientes de zonas distantes.
Cuando una persona tiene que monito -
rear parametros o cualquier indicador

de su salud de manera periddica, lo
tradicional es que acuda a su hospi -

tal o centro sanitario. Actualmente, es
posible implantar dispositivos, mediante
una pequefia intervencion, o usar los
llamados wearables (“usables”) que
registran datos de las personas que los
llevan permanentemente. En caso de ser
necesario incluso emiten alarmas para
tratar inmediatamente al paciente. Por
tanto, ya hemos conseguido que, gracias
a la tecnologia, las personas puedan
estar cuidadas desde cualquier lugar del
mundo y en cualquier momento.

Segun el informe de un estudio de “VR in
Healthcare Market by Product, Technology
and End User: Global Opportunity Analysis



and Industry Forecast, 2019-2026", se
espera que el mercado mundial de la
realidad virtual de salud digital aumente
a 2.400 millones de délares para 2026,
debido a su especial potencial para elimi -
nar la necesidad de ciertos medicamen -
tos o cirugias. La tecnologia de realidad
virtual es otra de las herramientas que

ya se esté utilizando actualmente para
diferentes usos médicos, por ejemplo,
para tratar el dolor crénico, la ansiedad o
el estrés postraumatico. Un ejemplo muy
conocido es el uso de la Wii, la videocon
sola de la empresa Nintendo, donde el
usuario controla un juego mediante su
propio cuerpo, moviendo un mando situa -
do en la mano o colocandose encima de
una tabla llamada “Wii Balance Board”
gue posee sensores de presion que man-
dan informacion de manera inaldmbrica
a la consola, donde es interpretada. En

el ambito de la rehabilitacion fisica y de
la sioterapia, esta tabla cobra especial

interés. Varios estudios ya han demostra -
do su utilidad y bene cio terapéuticos.
Mejora el estado fisico y psiquico del
paciente pues este consigue realizar
ejercicio y mejorar la coordinacion.

complementarias entre si. En salud, esto
puede resultar de gran utilidad ya que
cualquier cambio que se produzca podria
ser adaptado rapidamente en aquellas
herramientas o dispositivos que estén
siendo utilizados por los profesionales
sanitarios. Es mas, incluso los propios
profesionales sin conocimiento previo de

SE ESPERA Q UE EL M EIFQWW@rogramacién podrian desa -

MUNDIAL DE LA REALI

I'I&rlﬁus propias aplicaciones orienta -
as a su dia a dia.

VIRTUAL DE SALUD DIGITAL
AUMENTE A 2.400 MILL @&dEs&bemos que para avanzar hay que
DE DOLARES PARA 20’1216/_ar pero no todos tenemos claro que

La aceleracion de la digitalizacion ha
hecho que Ultimamente se hable también
de la tendencia No-Code, que se basa en
la creacion de software para uso profesio -
nal sin necesidad de programar gracias

a una gran variedad de aplicaciones que
resuelven funcionalidades necesarias y

para innovar haya que estar dispuestos a
cambiar de opinion y a asumir riesgos. In-
novar signi ca alterar cosas y, en muchas
ocasiones, los que nos alteramos somos
nosotros. Hemos empezado el camino de
la digitalizacién, pero queda mucho por
recorrer. Herramientas que teniamos a
nuestro alcance desde hace afios ahora
por n han despertado nuestro interés.
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Y precisamente este interés hay que
aprovecharlo ya que demuestra emocion
y apertura hacia nuevas experiencias. No
obstante, debemos ser capaces, entre
todos, de encontrar ese punto social que
echamos de menos. No tenemos una
bola de cristal para predecir el futuro
pero desde KSF Digital Healthcare apos-
tamos por experiencias hibridas donde
lo virtual y lo presencial se conecten
entre si. Para ello la creatividad y la
innovacion adquieren méas importancia
que nunca. Recuperar el calor humano
tras el enfriamiento que nos han traido
la digitalizacién y la pandemia es nues -
tro principal reto para este afio 2021.

Si pensamos que las tecnologias estan
a nuestro servicio para brindar nuevas
oportunidades, hagamosilo realidad.

Estamos inmersos en un profundo
proceso de transformacién donde la
tecnologia es importante pero debemos
recordar que las personas lo son mas.
Para comenzar, sin ellas ningun tipo de

cambio seria posible pero, ademas, es
por ellas y para ellas que se toman las
decisiones en general. Todos escucha-
mos que la era digital ha llegado para
guedarse y va a formar parte de nues-
tras vidas de forma habitual, tanto en la
esfera personal como profesional. En mi
opinién, la combinacion entre humanis -
mo y tecnologia es la que mas garantias
de éxito ofrece porque, precisamente,
las nuevas herramientas tecnolégicas
permiten desarrollar esa capacidad in -
herente al ser humano. La era digital nos
esta permitiendo reducir las distancias
en un mundo cada vez mas global, pero
no podemos permitir que nos aisle. En
paises como Espafia, donde la distan-
cia personal es relativamente pequefa

y el contacto fisico bastante habitual,

las personas van a querer volver a sus
practicas habituales. Congresos médicos,
formaciones, consultas médicas y otras
actividades presenciales en el sector de
la salud volveran, pero me atrevo a pen-
sar que no serdn como antes. Es nuestra

SI LOS PROFESIONALES QUE NOS
MOVEMOS EN EL SECTOR DE LA
SALUD ESTABAMOS ESPERANDO
EL MOMENTO PARA INVERTIR

EN TECNOLOGIA DIGITAL, ESE
MOMENTO HA LLEGADO.

mision utilizar las herramientas tecnol6 -
gicas que se nos brindan para combinar
acciones y encontrar el equilibrio. Si

los abrazos reducen el estrés, aportan
seguridad y mejoran la autoestima, por
destacar solo algunos bene cios, y si las
nuevas tecnologias permiten el acce -

so rapido a la informacion, facilitan la
comunicacion y estimulan la creatividad,
la combinacién de ambas cosas no puede
traer mas que bene cios.

En la mayoria de los paises, no existe
un proceso establecido sobre cémo
implementar las tecnologias de salud
digital, las auténticas expertas son esas
start-ups que logran tener éxito con sus
soluciones digitales. Si los profesionales
que nos movemos en el sector de la salud
estabamos esperando el momento para
invertir en tecnologia digital, ese mo -
mento ha llegado. Mejorar los productos
y servicios en el espacio sanitario digital
dandole ese calor humano que necesita
esté en nuestras manos.
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LA PERSONALIZACION DEL TRATAMIENTO.
UN NUEVO PARADIGMA EN LOS IMPLANTES

La pérdida auditiva es uno de los problemas de salud con mayor alcance e implicacién a nivel social.

Su no prevencion y tratamiento puede suponer un gran problema individual y colectivo, ya que se

asocia desde la infancia a graves problemas de desarrollo y, en la edad adulta, a falta de oportunidades
laborales, depresion, ansiedad y aislamiento social, entre otras consecuencias.

Julio Rodrigo Dacosta
Director General

VER ONLINE

Sus inicios, la tecnologia de implantes cocleares
ucionado a un ritmo admirable, que ha permi -
ndar soluciones auditivas excepcionales a las

80nas con hipoacusia.

En MED-EL, sabemos que la misma solucioén no sirve para todo
el mundo. Por esta razén, adaptamos nuestras soluciones au -
ditivas para que se ajusten lo mejor posible a las necesidades
especi cas de la persona con pérdida auditiva. Creemos en una
personalizacidn basada en la anatomia de cada caso.

Hemos desarrollado cinco sistemas auditivos que proporcio -
nan un tratamiento e caz para cada tipo especi co de pérdida
auditiva dando mudltiples opciones al profesional de la audicion.
Con ello garantizamos la mejor eleccién ayudando a proteger
las delicadas estructuras naturales del oido medio e interno.

Y con esta personalizacion del tratamiento conseguimos una
calidad de sonido mas natural, mejor percepcion del habla y la
musica, localizacion del sonido y la mejor audicién y bene cio
posible para nuestros usuarios.

En el caso de los implantes cocleares, contamos con un extenso
portfolio de guias de electrodos con diferentes longitudes ya
que existe una gran variabilidad anatémica entre pacientes, y
cada coclea es tan Unica como son las huellas dactilares. Con
la misma tecnologia atraumética, estas guias de electrodos

nos permiten alcanzar el apex coclear sin dafiar las delicadas
estructuras cocleares durante la insercion.

Ademas, contamos con la herramienta de plani cacion quirar -
gica OTOPLAN cuyo software permite a los cirujanos generar
reconstrucciones en 3D de sus pacientes, segiin su anatomia
particular, una medicién detallada pre-operatoria de los para -
metros de la céclea ayudandole a elegir el electrodo adecuado
gue mejor se adapte a cada caso.

LA TECNOLOGIA DE IMPLANTES COCLEA
HA EVOLUCIONADO A UN RITMO ADMIRA
QUE HA PERMITIDO BRINDAR SOLUCION
AUDITIVAS EXCEPCIONALES A LAS PERS
CON HIPOACUSIA.

Todavia queremos ir un paso mas adelante en esta personaliza -
cion. Por ello, hemos trabajado durante estos afios en nuestro
software de programacién MAESTRO, el cual ajusta la asigna-
cién de frecuencias a la frecuencia del electrodo para igualar

la tonotopicidad natural en cada coclea. Nuestro objetivo es
conseguir la mejor audicién para nuestros usuarios y personali -
zar su tratamiento.

Actualmente, y con la alerta sanitaria motivada por la Covid-19,
hemos acelerado también la implantacion de soluciones de
telemedicina aplicadas al campo de los implantes cocleares.

En colaboracion con hospitales de referencia a nivel nacional,
se han aplicado con éxito sistemas de programacién remota y
evaluacion a distancia de estos dispositivos. De esta manera, se



ha conseguido una alternativa able y viable para facilitar a

los profesionales sanitarios su actividad desde que se iniciara
el estado de alarma. Y ante una situacion excepcional, hemos
reaccionado con rapidez para desplegar de forma inmediata
una avanzada tecnologia ya probada por nosotros, pero impul -
sada de manera de nitiva por los acontecimientos.

La crisis sanitaria ha acelerado este proceso, pero los sis -
temas a distancia tienen gran potencial de futuro como una
solucién complementaria a la atencién presencial. La capa -
cidad de programar desde un lugar remoto puede facilitar el
procedimiento a profesionales y pacientes en las distintas
fases del implante coclear. Esto puede traducirse a su vez en
una gestién mas e ciente de los recursos sanitarios mirando
hacia el futuro.

mismo Y la total ausencia de dislocaciones, de esos mismos
imanes, al someterlos a la prueba de resonancia magnética.

Y estamos muy ilusionados con la implantacién el pasado 24
de septiembre del primer TICI, un novedoso implante coclear
totalmente implantable. Esta cirugia fue realizada, como parte
de un estudio clinico de viabilidad, por el Dr. Philippe Lefebvre,
director del Servicio de ORL del Hospital Universitario de Lieja 'y
profesor de la Universidad de Lieja en Bélgica. Y, pese a que to
davia quedan varios afios hasta que el dispositivo pueda recibir
la aprobacion por parte de las autoridades sanitarias, se espera
que el implante coclear totalmente implantable pueda brindar

a los usuarios una gran audiciéon con un mayor confort.

LA CAPACIDAD DE PROGRAMAR DESDE
UN LUGAR REMOTO PUEDE FACILITAR
EL PROCEDIMIENTO A PROFESIONALES
Y PACIENTES EN LAS DISTINTAS FASES
DEL IMPLANTE COCLEAR.

A pesar de las di cultades generadas por la Covid-19, existia
mucho trabajo por hacer y todo el personal de MED-EL ha se-
guido trabajando, colaborando e investigando a nivel mundial,
convirtiéndonos en la primera empresa en adoptar la regula -
cién MDR con el n de proporcionar los dispositivos seguros y
efectivos con los mas altos estandares.

Incluso hemos presentado una garantia Unica, de por viday a
nivel mundial, que avala la completa seguridad de nuestros im -
plantes auditivos durante la realizacion de una prueba de imagen

Existe también un gran nimero de cooperaciones de investi -
gacién en marcha, realmente fascinantes, que pronto veran
la luz y, de esta manera, seguiremos trabajando para cumplir
por resonancia magnética. Garantizando la integridad electré -
nica del implante, la no desmagnetizacion del iman interno del

nuestro objetivo, mejorar la calidad de vida de las personas
con pérdida auditiva.




FORMANDO A PROFESIONALES
SANITARIOS EN INNOVACION PARA SA
AL EMPRENDEDOR QUE LLEVAN DENT

En un sistema de salud donde la inercia no nos permitia
darnos cuenta de los retos a los que se enfrentaban

los profesionales sanitarios y el resto de agentes que
colaboramos en el cuidado de los pacientes, la COVID-19
fue capaz de parar el mundo, de darnos un golpe de nitivo
para darnos cuenta que debiamos transformarnos.

Xavi Olba

Consultor de estrategia
de innovacion y digital
especializado en el

sector salud. VER ONLINE

ungue algunos piensan que en unos meses
podremos estar igual que antes de la pandemia

y volveremos a actuar como siempre haciamos,
algunos creemos que este es un momento oportuno
para disefiar y transformar la sanidad que todos
necesitamos.

La COVID-19 ha acelerado en sélo unos meses los cambios que
probablemente hubiéramos abordado en los préximos 10-15
afos. Por tanto, cuando todo se normalice no vamos a regresar
al pasado sino que vamos a empezar una nueva etapa donde
todo sera diferente.

Muchos son los retos a los que se enfrentan los profesionales
sanitarios actualmente:

Los que se derivan de la gestién de la pandemia.

La digitalizacion del sistema de salud y la brecha digital que
muchos sufren.

Un sistema de salud no sostenible y con muchas ine ciencias.

El empoderamiento del paciente y el cambio de relaciéon que
esto genera.

Las innovaciones que aparecen en las patologias en las que
trabajan fruto de la investigacion.

El crecimiento exponencial del conocimiento cienti co dis -
ponible en los canales digitales que el ser humano no tiene
capacidad de gestionar.

Para resolver estos retos, la tecnologia se convierte en un aliado.
Hemos visto en los Ultimos meses como la telemedicina nos ha
permitido hacer consultas remotas con nuestros pacientes, la
impresion 3D nos permitié producir respiradores, la inteligencia
arti cial predecir qué pacientes diagnosticados de COVID-19
podian tener peor prondstico o incluso la geolocalizacion de los
teléfonos moviles nos ha permitido rastrear los contagiados y con
qué personas han estado en contacto.

CUANDO TODO SE NORMALICE NO VAMC
A REGRESAR AL PASADO SINO QUE VAM
A EMPEZAR UNA NUEVA ETAPA DONDE
TODO SERA DIFERENTE.

Sin embargo, en este escenario tan altamente complejo, lo tni -
ca certeza que tenemos es que la solucion a los retos actuales
esté en las personas. La innovacion no depende de la tecnolo-
gia sino de las personas. Y la Unica forma de hacerlos es de
forma colaborativa, poniendo el talento individual para
multiplicarlo con metodologias de inteligencia colectiva:

como dice un proverbio africano ‘si quieres llegar rapi -

do ves solo, si quieres llegar lejos, ves acompafiado’.



Por tanto, es el momento que todos los agentes
gue trabajamos para mejorar la sanidad desa -
rrollemos nuevas competencias profesionales
e incorporemos nuevas metodologias que nos
permitan alcanzar resultados di -

ferentes de los que obteniamos

trabajando como hasta ahora.

Y la innovacién es la solucién

para dar respuesta a todos

los retos que se enfrentan los

profesionales de la salud con

soluciones de valor.

En los ultimos tiempos hemos visto

la aparicion de programas de innova -
cién donde los profesionales sanitarios
a través de la formacion y el trabajo en
equipo han desarrollado proyectos que
resuelven las necesidades no cubier -
tas de los pacientes que gestionan.

En este articulo me gustaria poner en
valor dos buenos ejemplos, el Foro

de Innovacion de la Sociedad

ESPECIAL




Espafiola de Farmacia Hospitalaria|http:/foroinnovacion.sefh.es |
y el programa Brains4Brains de la Sociedad Espafiola de Neuro-
logia[http:Mneurohouse.es/mentoring/brains4brains |

La Sociedad Espafiola de Neurologia apuesta por 2° edicion

por el programa Brains4Brains que cuenta con el patrocinio de
Novartis. Se trata de un programa de formacién para poner en
valor el rol de los Neurdlogos como agente clave en el sistema de
salud desarrollando sus competencias de innovacion. Y este es
el gran objetivo del Programa Brains4Brains.

Desde Septiembre de 2020 y hasta mediados de 2021 se estan
organizando distintos webinars donde se muestras las etapas
clave de un proceso de innovacion, desde la identi cacion de los
retos, la reformulacién de los retos, la creatividad, el prototi -
pado, el modelo de negocio y la venta y comunicacion de las
soluciones innovadoras. En cada uno de estos webinars parti -
cipan expertos en la materia, desde médicos emprendedores a
expertos en innovacion en el sector de la salud.

de Farmacia Hospitalaria, a través de su programa Foro de
Innovacién que cuenta con el patrocinio de Lilly. EIl método em -
pleado es bien distinto pero el resultado nal del programa es
idéntico. A través de este programa 3 hospitales de referencia
a nivel nacional estan desarrollando soluciones de big-data,
monitorizacién de la nutricién del paciente de forma remota y
mejora del trabajo en equipos multidisciplinares y la toma de
decisiones conjunta entre diferentes especialidades.

A través del Foro de Innovacion se quiere dar voz a sus socios
para que estos resuelvan con sus ideas y proyectos los princi -
pales retos a los que se enfrenta su especialidad. Para ello a
través de una web lanzaron los 3 siguientes retos:

¢,Coémo maximizar la comunicacion entre farmacia
hospitalaria y sus pacientes?

¢ Coémo mejorar la atencion farmacéutica hospitalaria a tra -
vés del uso de internet y de las nuevas tecnologias digitales?

¢,Cémo podemos incrementar el rol y visibilidad del
farmacéutico de hospital ante la sociedad y otros

LA INNOVACION ES LA SOLUCION PARggsionales sanitarios?

DAR RESPUESTA A TODOS LOS R ETQO%S @%Eos de la Sociedad pudieron presentar sus ideas y
S E ENFRENTAN LOS P RO FES I O NALE&/GB(E Para ello durante el congreso de la especialidad y a
LA SALUD CON SOLUCIONES DE VA |trayéR de webinars se organizaron sesiones para incentivar la

A partir del mes de mayo de 2021, y a través de un programa
de mentoring y formacién hibrido (reuniones presenciales y
digitales) se constituiran equipos de trabajo con neurélogos

de diferentes hospitales para que a través de la metodologia
de innovacién WeCubbing poder desarrollar la 12 version de un
prototipo de los proyectos innovadores que han desarrollado
los neurélogos seleccionados para el programa. El programa
se complementa con formacion indispensable para que los
neurélogos se conviertan en emprendedores. Asi los participan -
tes pueden consultar pildoras sobre busqueda de nanciacion,
como certi car un medical device, como patentar una solucién
de salud o cudles son todos los pasos para llevar una nueva
solucion de salud a la practica asistencial.

En la 12 edicidn del programa los participantes pudieron
desarrollar soluciones de salud digital como programas de
realidad virtual, soluciones de inteligencia arti cial, dis -
positivos para llevar el diagndstico a casa del paciente o
aplicaciones para empoderar al paciente y acompafiarle en
la toma de decisiones.

Por otro lado, otra de las sociedades cienti cas que esta po -
niendo mucho foco en la innovacién en la Sociedad Espafiola

creatividad de todos los que tuvieran interés en participar en el
Foro de Innovacion.

Una vez se cerré el plazo de recogida de propuestas, un jurado
conformado por expertos seleccion6 los 10 mejores proyectos.
A los farmacéuticos ganadores se les invitd a un programa
para que pudieran de nir el prototipo de sus soluciones.

Estas 10 soluciones se volvieron a presentar a un jurado que
selecciond los 3 mejores proyectos que actualmente se estan
desarrollando para poderlo llevar a la practica asistencial en
los préximos meses.

Estos son algunos de los ejemplos de cémo estamos apostando
por la formacién en innovacion para que los sanitarios puedan
sacar su lado mas emprendedor. Pero para asegurar que lo
conseguimos debemos trabajar en 3 ambitos:

Crear una cultura de innovacion en el sistema de salud,
donde todos creemos en los bene cios de la innovacion.

Crear los entornos colaborativos donde todos los sanitarios
puedan trabajar en equipo para resolver los retos de la Sanidad.

Acompafiar los proyectos mas innovadores con recursos para
poderlos desarrollar.






FARMAEXPERTOS: NUEVO PUNTO DE EN
DIGITAL ENTRE FARMACIAS Y LABORAT

La plataforma FarmaExpertos de protocolos sobre afecciones menores y autocuidado constituye

un nuevo entorno de alto impacto en la comunicacion de los productos de Consumer Health a

las farmacias. Atrae el tra co de éstas en su momento de toma de decisiones, y amplia de forma

coste-efectiva el alcance o recordatorio de sus mensajes diferenciadores y recursos para fomentar

el sell-out, mas alla de las visitas del equipo comercial o los formadores del laboratorio.

Maribel Bainad

Farmacéutica
comunitariay CPO

VER ONLINE

1 se fraguaran todas las iniciativas de adap -
tacion digital que se exploraron durante 2020 a raiz
n namiento impuesto por la pandemia de la
covid19. En el &mbito de Consumer Healthcare una
de las mayores innovaciones sin duda ha sido el

ento de] FarmaExpertos.com. [fsta plataforma

online proporciona un nuevo canal efectivo desde el que los labo -
ratorios con productos de prescripcién farmacéutica pueden co -
municar a las farmacias su gran expertise de los mercados donde
tienen presencia, y compartir con ellas sus multiples recursos
para promover las ventas.

El objetivo principal de FarmaExpertos es apoyar a las farmacias
en toda la cadena de valor que lleva a la satisfaccién y delizaciéon
del cliente. La herramienta principal empleada para ello es una
coleccion de protocolos gratuitos, con pautas practicas de aten -
cién farmacéutica y propuestas de dispensacion en afecciones
menores y autocuidado, que hacen mas facil y rapido que nunca:

Identi car y seleccionar los mejores productos de venta libre,
tanto para integrarlos en el stock de la farmacia cubriendo un
amplio rango de necesidades, o para alcanzar el mayor éxito
terapéutico ante cada consulta de mostrador segun el per |
de paciente.

Transmitir al cliente conocimientos con argumentos convin -
centes para ser reconocido como experto digno de convertirse

en su asesor de salud de referencia, y delizandole hacia la
farmacia y hacia los productos recomendados.

Generar oportunidades de venta, y sugerir ventas cruzadas
complementarias que den rotacion al stock, siempre antepo -
niendo lograr la plena satisfaccion del cliente.

Argumentar al cliente posibles sustituciones cuando pida un
producto que no tienen, y saber reorientarle resaltando los
mayores bene cios de aquellos que si trabaja esa farmacia.

Cada protocolo muestra una introduccién con informacion
relevante sobre la patologia y consejos al paciente, y segui-
damente sugiere los mejores productos de venta libre que

la farmacia puede recomendar para tratarla, clasi cados

en subgrupos y facilitando comparar su composicién, pauta
posoldgica y precio orientativo o por dosis. Incluye también

un link de acceso rapido a la cha técnica o prospecto de
producto haciendo clic sobre la marca, y a la web promocional
del producto haciendo clic sobre la imagen del bodegén. Pro -
gresivamente se ira ampliando la coleccion de 20 protocolos
actuales, que se prevé que llegue a ser de unos 50 al nalizar
2021, y también se optimizara la informacién que contienen en
colaboracién con la industria farmacéutica.

La plataforma se complementa con iniciativas surgidas por la
comunidad de usuarios, como una seccién de cursos gratuitos
dirigidos a farmacias, u otra colaborativa donde los farmacéuti -
cos comparten sus creatividades gra cas interesantes (infogra -
fias, campafias, cuentos, blogs...).

Este proyecto empezé en septiembre 2020 en formato de for -
macion integral sobre afecciones menores con 350 farmacias
inscritas, se complement6 en noviembre con comparativas de



productos comercializados en cada indicacion, y desde enero
2021 se han integrado ambas dimensiones para dar lugar a los
protocolos actuales. La buena acogida del formato de protocolos
ha sido extraordinaria por parte de las farmacias, y unas 1.500-
2.000 de toda Espafia los visitan mensualmente, gran parte de
ellas realizando consultas recurrentes.

tados, otros factores muy relevantes son que el personal les
transmita con anza y credibilidad (45%), y que les sepa dar un
buen asesoramiento demostrando su profundo conocimiento
de los productos (37%).

Dar un consejo farmacéutico de calidad resulta pues una de
las mejores estrategias para delizar a los clientes que acuden
a una farmacia. Pero dominar los numerosos mercados de
venta libre y poder ser un gran experto capaz de dar argumen-

DOMINAR LOS NUMEROSOS ME RCAB@(SViBEtes no es tarea facil. Cada farmacia puede tener

VENTA LIBRE Y PODER SER UN GRAREXPERTI

referencias distintas de productos sin
s inmersos en categorias en permanente

CAPAZ DE DAR ARGUMENTOS CONVAN@@\AJﬁan@por tanto estar muy bien capacitado
ES TAREA FACIL. CADA FARMACIA P lJte gorigoidpdé-drla memoria muchos conocimientos a lo
EN STOCK MAS DE 5.000 REFERENCB&@W% Rf9s, @ poder dar valor afiadido profesional

DE PRODUCTOS SIN RECETA.

al recomendar cada producto.

Los estudios universitarios de farmacia estan mas focalizados
en dominar la farmacologia de prescripcién médica, y la oferta

¢ QUE NECESIDADES DE LAS FARMACIAS CUBR&e fofhabibh confrinatia G farmacéuticos y auxiliares no

Las farmacias se estan dando cuenta de que deben reaccio -
nar de alguna forma para compensar en su facturacion las
bajadas del precio de los medicamentos nanciados, asi como
el crecimiento de las compras online de parafarmacia basadas
en elegir el menor precio posible. El estudio Farma Shopper
Post-COVID 2020 analiz6 los criterios por los que un cliente
elige una u otra farmacia fisica, y destaco que, tras la cercania
al domicilio que considera importante el 51% de los encues -

ofrece ningln curso integral que cubra todas las afecciones
menores, sino que suelen ser monotematicos. Ademas, la
formacion o cial suele impartir conceptos y bajar hasta el nivel
de los principios activos, pero sin llegar a relacionarlos con qué
marcas son las mejores de cada categoria. Solo los laboratorios
farmacéuticos ofrecen a las farmacias cursos gratuitos intere -
santes sobre las indicaciones de sus productos en gque se citan
sus marcas Unicamente.




FarmaExpertos da a la farmacia un guion para las conversaciones
con los clientes sobre cada indicacién, con informacion organiza -
da para permitir una consulta rapida a modo de “chuleta’, y que le
garantiza que todo su personal sabrd comunicar lo més relevante
en favor del éxito terapéutico.

cuando consiguen registrar en un curso mas de 700 farmacias,
aunque esta cifra represente solo el 3% del total de farmacias en
Espafia, y el alcance de sus mensajes se solape con los puntos
de venta que ya se visitan y forman presencialmente. Y aun en

los casos en los que alguien de la farmacia realice un curso,
dificilmente estos conocimientos llegan también al resto de com -

¢ QUE NECESIDADES DE LOS LABORATORIOS (pdidfé&dbiAfigd dedthostraddr) &émas de que con el paso del

La participacion de la industria farmacéutica es habitualmente
excluida en la decision del contenido de las bases de datos de
medicamentos y cursos o ciales a los que acceden las farmacias
para evitar sesgos informativos. Sin embargo, no integrar a quien
disefia, fabrica y comercializa los productos que se recomiendan
en las farmacias, resulta una oportunidad desaprovechada de
contar con un buen aliado para crecer en ventas, por su profundo
know-how estratégico de las patologias y mercados en las que
estén indicados sus productos.

Los departamentos de SFE suelen disefiar estrategias de visita
concentrando a sus delegados principalmente en el 20% de
farmacias con facturacion superior a 1.200.000€, que al recibir la
visita de todos los laboratorios terminan saturadas de actividad
comercial de la industria, y en consecuencia les ofrecen poco
tiempo de atencion. En cambio pocos laboratorios llegan a cubrir
por ejemplo las farmacias rurales, que en Espafia representan
un 25% del total y por tanto en su conjunto podrian aportar una
facturacién signi cativa al laboratorio. Para cubrir las farmacias
de menor potencial individual de ventas son necesarias acciones
coste-efectivas que hagan llegar los mensajes de las marcas a
nuevos puntos de venta, o reforzarlos en los ya visitados, y Far-
maExpertos es un canal excelente para cumplir esta funcion.

tiempo lo aprendido va cayendo en el olvido.

FarmaExpertos permite a sus patrocinadores comunicar
digitalmente los mensajes que diferencian un producto a todos
los empleados de miles de farmacias que los visitan de forma
recurrente, en un entorno independiente del de su cobertura
presencial, y refrescarlos con una interaccién permanente que
los consolide. La farmacia accede con un Unico log-in que le
permitira el uso gratuito sin restricciones de los protocolos,

y el acceso al contenido premium de los patrocinadores. Sus
usuarios representan el segmento de farmacias motivadas en
dar una buena atencién farmacéutica, receptivas a conocer los
argumentos en favor de cada producto.

La participacion esta abierta a todos los laboratorios para evitar
gue se sesgue la calidad y rigor formativo y asistencial del conjun -
to de informacion proporcionada, pero se limita a no méas de 10 la
seleccion de las mejores marcas en cada subcategoria, para que
el exceso de alternativas no lleve a perder agilidad en su seleccion
mientras atienden a un cliente, pero facilitando siempre que cada
farmacia pueda aplicar su propio criterio de preferencias.

INFORMACION QUE SE CONVIERTE EN
METODO Y RUTINAS DE BUENAS PRACTICAS
Para optimizar el uso de estos protocolos, FarmaExpertos reco -
mienda a las farmacias establecer una rutina de 5 pasos que los

LA PARTlClPAClON DE LA |NDUSTR|A1tegren en un proceso de mejora continua:
FARMACEUTICA ES HABITUALMENTE EXCLUIDA

z -Gu indi rotocolos en la barra de favoritos de los
EN LA DECISION DEL CONTENIDO DE 1:AS BXEEY

nadore mostrador, y en el que decida las compras di -

DE DATOS DEMEDICAMENTOS Y CUR%(’QS% laboratorios, para poder acceder a ellos con rapidez.
OFICIALES A LOS QUE ACCEDEN LAS FARMACIAS
PARA EVITAR SESGOS |NFORMAT|VOSa.r una primera lectura a todos los protocolos para iden -

Por otro lado, si bien los laboratorios afrontan una gran compe -
tencia formativa por capacitar a las farmacias, no resulta facil
llegar a saber de la existencia de sus cursos, que suelen estan
dotados de recursos gra cos y tecnolégicos de Ultima generacion
(videos interactivos, realidad virtual o aumentada, 3D, gamica -
cion...), pero se esconden en el area privada de sus webs. Ningu
na farmacia esta registrada en la web de los 300 laboratorios que
les suministran productos, ni accede con frecuencia a las pocas
que visita, asi que son los delegados del laboratorio quienes los
ofrecen, dedicando a ello el poco tiempo que les conceden las
farmacias para conseguir un pedido. Se considera un gran éxito

ti car y procurar recordar los elementos que contiene,
haciendo méas facil y rapido encontrar cada informacion
ante el cliente.

Cuando sea oportuno, permite imprimir la seccién de conse -
jos al paciente y entregéarselos.

Para mejorar el desempefio futuro, al terminar cada consulta
del cliente FarmaExpertos recomienda revisar todo el conte -
nido de la indicacién consultada, y autoevaluar qué informa -
cién interesante no se ha transmitido, o qué venta cruzada
complementaria no se ha propuesto. De este modo se practica
para convertir los errores de hoy, en éxitos la proxima vez que



se asesore sobre el mismo tema, consiguiendo que los conoci-

mientos adquiridos perduren frescos en el top-of-mind.

Finalmente, una vez al mes se sugiere releer los protocolos
que no se hayan consultado recientemente, para repasarlos o
identi car si pudiera haber actualizaciones en su contenido.

¢ QUE CONSIGUES PATROCINANDO TUS
PRODUCTOS EN FARMAEXPERTOS?

Si tus productos tienen bene cios interesantes que los diferen -
cian, incorporar FarmaExpertos al plan de marketing es una de -
cisién acertada, ya que es un entorno de alto impacto por atraer
el tré co de potenciales clientes en su momento de toma de
decisiones, que amplia el alcance y recordatorio de los mensa -
jes més alla del equipo de ventas y formadores.

Las tarifas de patrocinio de contenidos premium de FarmaEXx -
pertos siempre estaran disefiadas para ser muy coste-efectivas
a los laboratorios, pero las del semestre de lanzamiento resultan
una oportunidad aun mayor, partiendo desde tan solo 100€ y con
muchas posibilidades gratuitas.

Los productos patrocinados pueden complementar los protocolos
gue se ajustan a sus indicaciones con informacién adicional y
recursos que necesites destacar:

Garantizas la mencién de tu producto en el protocolo donde en -
caje y mantienes siempre actualizadas su informacion e imagen.

Complementas la informacién basica con una pagina privada,
a la que se accede mediante un botdn cuyo texto eliges. Ej.

“¢ CUANDO ES EL MEJOR?", “DESCUBRE SU EFECTIVIDAD’,
“DINAMIZA SU VENTA, “MAS EVIDENCIA CLINICA....

Destacas los bene cios que diferencian tu marca para que no
pasen desapercibidos, y facilitas recordarlos y argumentarlos
convincentemente al recomendarlo a un cliente.

Proporcionas material gré co para fomentar el sell-out,
debidamente autorizado por las autoridades sanitarias, tanto
para viralizarlo en las redes sociales de la farmacia como para
usarlo dentro del local, aumentando el prestigio y notoriedad
de tus marcas.

Informas de vuestros cursos de formacién sobre una indica -
cién, tanto en tu pagina privada como en la seccion de cursos

gratuitos, o las guias practicas o consensos que publiquéis.

Ofreces contacto directo con tu laboratorio para consultar
dudas o condiciones de compra directa.

Podrias aparecer en la seccién de Nuevos lanzamientos que
esta en construccion.

Para recibir mas informacion puedes contactar con los editores de

FarmaExpertos en la seccion Laboratorios de la web o|a través del

e-mail farmaexpertos@farmaexpertos.com. |




LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL NO E
EL FUTURO, ES NUESTRO AHORA

La inteligencia arti cial (IA) como prioridad para las compariias farmacéuticas y del ambito de la salud, no s6lo
porque esta marcando la evolucién del sector, sino porque ofrece formas innovadoras de mejorar el valor de marca.

Gloria Gonzalez Laia Garcia VER ONLINE

a necesidad de soluciones innovadoras y coste efec-

tivas basadas en inteligencia arti cial (IA) es cada vez

mas evidente, la prueba més fehaciente de ello esta

siendo su rapida tasa de desarrollo: se estima que la

inversion en IA, en el ambito de la asistencia sanita -

ria, crezca de los 2100 millones de délares de 2018 a
36.100 millones de délares en 2025.

A pesar del alto potencial de la IA, datos del 2018 (publicados en
el eHealth Trend Barometer) ponen de mani esto que solo el 16%
de los centros sanitarios europeos utilizaban herramientas de IA
debido a mdltiples barreras que di cultan su uso generalizado.
Estas barreras pueden ser diversas en funcion del pais, pero pue -
den ir desde la privacidad de los datos, hasta la falta de aproba -
cién legal de estas aplicaciones.

Concretamente, en Espafia, se mencionaba:

La falta de con anza del colectivo médico.

La falta de datos de alta calidad que validen el entreno/apren -
dizaje de este tipo herramientas.

Actualmente, Espafia, pese a no estar en los primeros puestos, es
uno de los paises que mas esfuerzos esté llevando a cabo para
incrementar la cantidad de aplicaciones asistidas por IA en las
organizaciones sanitarias.

Privacidad de los datos ( 17%)
Falta de con anza del personal
médico / Interoperabilidad con
otros equipos informaticos (15%)
Costes elevados (14%)
Insu ciente madurez de
los productos disponibles
Privacidad de los datos ( 13%) en el mercado (13%)
Insu ciente del conocimiento
del usuario / Interoperabilidad
con otros softwares (13%) Falta de con anza
del personal médico
(16%) Privacidad de
los datos (15%)

Falta de con anza del personal
médico (16%) Falta de datos de
alta calidad su cientes para entre
nar las herramientas de 1A (15%)

Figura: Retos en 1A 'y eSalud por regién
Fuente: © HIMSS Analytics | eHealth TRENDBAROMETER May 2018

SegUln el Mapa de capacidades de tecnologias en IA elaborado por
el Ministerio de Ciencia, Innovacion y Universidades, herramienta
gue localiza las entidades gue desarrollan, investigan, utilizan o
prestan servicios con tecnologias de la IA, identi ca, un total de

235 entidades que desarrollan 1A, 187 de las cuales proceden del
sector sanitario.

Ejemplos de éxitos basados en IA hay muchos. Cada proyecto

es de una indole diferente, pero todos tienen en comudn que han
logrado mejorar la medicina gracias a la aplicacién de la 1A, lo que
s6lo hace que demostrar la versatilidad de esta herramienta en el
ambito médico/sanitario.



Ejemplo 1 Ejemplo 2

Coordinado por el Instituto de Investigacion

PART|C|PAC|ON NACIONAL Biomédica de Salamanca (IBSAL).

Cuenta con informacién de mas de 50 grandes
grupos cooperativos y hospitales de toda Europa.

Harmony, dentro del programa
Big Data for Better Outcome

PROYECTO

GRUPO DE ENFERMEDAD

Tumores hematolégicos

Cruzar informacion de bases de datos para sumar
y poder dibujar lo que sera el mapa europeo
datos sobre tumores hematolégicos.

RESUMEN

Patologias que afectan a la sangre, médula 6sea y
ganglios linfaticos y tomar decisiones especi cas.

Institut de Recerca Sant Joan de Déu

Face2Gene

Enfermedades raras o ultra raras

Facilitar el diagnéstico de las enfermedades
raras o ultra raras a médicos de todo el mundo.

Utilizando Unicamente la fotografia de un
paciente, se analizan los rasgos faciales y la
comparacion con los datos registrados ofrece

La necesidad de soluciones basadas en IA seguir4 en aumento
motivada, en gran medida, por el reto al que se enfrentan los
sistemas sanitarios de todo el mundo donde la demanda asis -
tencial serd cada vez mayor; mayor poblacién, mas envejecida y
con alta prevalencia de enfermedades crénicas, conjugado con el
incremento del coste de las nuevas opciones terapéuticas y las
restricciones presupuestarias.

Las soluciones basadas en eSalud y en concreto en IA tienen

el potencial de contribuir positivamente a la sostenibilidad del
sistema sanitario al mejorar la e ciencia, los procesos asisten -
ciales... reduciendo el gasto y mejorando la atencién a pacientes
y las decisiones clinicas.

De forma general, éstas son las principales aplicaciones de 1A
en el sector farmacéutico:

Los organismos reguladores, pagadores y prescriptores enfrenta -
ran el reto de hacer frente al cambio inminente que supone la IA 'y
deberian aliarse en trabajar con empresas especializadas que les
ayuden a llevar a cabo estas nuevas soluciones.

una propuesta de diagnostico.

En Adelphi Targis reconocemos y analizamos las oportunidades
existentes y desarrollamos estrategias para abordarlas:
Crear y/o adaptar métodos de evaluacion adecuados para
estas nuevas soluciones basadas en IA: analizando modelos
de coste-e cacia y coste-utilidad.

Trabajar en modelos de nanciacion y reembolso adecuados.

Plani car estrategias de comunicacion centradas en la mejo -
ra de los resultados en salud y la calidad de vida de los pacien-
tes, mejorando a la vez la e ciencia del colectivo médico.

Formar en nuevas soluciones, sus ventajas y seguridad.
Garantizando asi la formacién de los colectivos implicados:
profesionales sanitarios, gestores, pacientes....

Plani car transiciones y/o convivencia entre los sistemas
tradicionales y la sanidad electronica.

Construir RWE y validacion clinica: Desarrollando estudios de RWE
para validar los algoritmos de aprendizaje y el rendimiento clinico.

Dado el amplio abanico de posibilidades que nos ofrece la 1Ay de
lo interesante y disruptivo de este tipo de soluciones, es esen -
cial trabajar proyectos holisticos que aunen los requerimientos
técnicos y regulatorios y que tengan en cuenta las implicaciones
gue conllevara para el colectivo médico y para los pacientes la
implantacion de estas tecnologias.

La comprension de todo el proceso como algo integral y la identi -
cacion de las principales partes interesadas, determinando su
nivel de in uencia en el proceso de toma de decisiones y nancia -
cién, son la base para que estas soluciones se implementen con
éxito en entornos asistenciales reales.




TECNOLOGIA E INNOVACION EN SALL
LOS SISTEMAS SANITARIOS SE HAN PL
LAS PILAS GRACIAS A LA COVID-19

La llegada y expansion de la COVID-19 a nivel mundial ha implicado que los sistemas sanitarios se hayan tenido

que actualizar como nunca antes lo habian hecho. Las nuevas tecnologias han tomado protagonismo en el sector y

han demostrado ser increiblemente bene ciosas en la gestién de la pandemia. Para establecer su uso a largo plazo

deberemos superar las barreras competenciales, regulatorias y de seguridad existentes.

Cristina del Rio Arias
Healthcare & Life
Sciences Division

VER ONLINE

del afio 2020: llega la COVID-19 y se extiende rapt
ente de pais en pais por todo el globo terrdqueo. Los
mas sanitarios se ven desbordados por la situacion, lo
da origen a una crisis sanitaria mundial. Como conse -
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cia, la sanidad decide buscar apoyo en las nuevas tec-
n@ldgias disponibles en la actualidad para poder gestionar
la pandemia lo mejor posible.

Durante el transcurso del 2020, han sido numerosas las solucio -
nes tecnoldgicas, tanto temporales como a largo plazo, que se

han ido implementando en los sistemas sanitarios y sociedad

para facilitar el seguimiento y gestion de la COVID19. Cada pais lo
ha ido haciendo como ha podido, teniendo en cuenta la urgencia
de la situacion y aprovechando las actuaciones de otros paises
mas punteros en tecnologia.

Al comienzo de la pandemia, la solucién tecnoldgica que primé
fue la monitorizacion de los ciudadanos a través de aplicaciones

0 apps, sobre todo en paises como Corea del Sur o China. Ambos
han sido claros ejemplos de casos de éxito.

En China, la mas utilizada ha sido “Health Kit’, accesible median -
te WeChat, la plataforma de mensajeria instantanea china. Tras
introducir nombre, DNI o pasaporte y foto, la aplicacién genera un
codigo QR verde, amarillo o rojo que indica el estado de salud del
usuario, el cual determinaré su posibilidad de desplazamiento.

Otras aplicaciones chinas te permiten la geolocalizacion de zonas
donde ha habido datos de gente infectada. Actualmente, el gobierno
de China contempla implantar un sistema permanente basado en la
tecnologia de estas apps para controlar la salud de los ciudadanos.

En Corea del Sur, tras la realizacion de test masivos a las perso-
nas afectadas o que han estado en contacto con un infectado, se
les ha realizado un seguimiento por medio de una app para, ho
solo, conocer sus movimientos, sino también realizar consultas
médicas sin acudir a los centros de salud.

EL GOBIERNO DE CHINA CONTEMPLA IM
UN SISTEMA PERMANENTE BASADO EN I
TECNOLOGIA DE ESTAS APPS PARA CON
LA SALUD DE LOS CIUDADANOS.

En Espafia, han sido varias las apps lanzadas con el n de frenar
la extension del coronavirus. Algunos ejemplos son la app de
diagnéstico “Asistencia COVID-19", “CoronaMadrid” para dicha
comunidad, o la mas reciente “Radar Covid", para indicar el riesgo
exposicion al virus dependiendo de la localizacion del usuario.

Otra alternativa tecnolégica empleada para evitar la paraliza -
cién de centros de salud u hospitales ha sido la telemedicina. La
préctica no es nueva y, de hecho, ya lleva varios afios utilizdndose,
pero solo en ciertas areas terapéuticas. Con la rapida expansion
del virus, los centros hospitalarios han estado saturados, lo que

ha di cultado el acceso presencial a la medicina y obligado a
posponer otras areas y problemas de salud. Por ello, la necesidad
ha obligado al sistema sanitario a apostar por la telemedicina.



El término “telemedicina” engloba varias practicas como la te -
leconsulta; el telediagnostico, a través de videoconferencias; la
telemonitorizacion de los parametros biométricos del paciente;
la teleasistencia para un apoyo diario; y la telecirugia, para
realizar determinadas intervenciones quirdrgicas por control
remoto. De todas ellas, las que han tomado relevancia durante
este Ultimo afio han sido las consultas telefénicas y el segui -
miento de pacientes a distancia. En muchas especialidades, la
mayor parte de las consultas son para para actualizar recetas
médicas, pedir resultados, bajas laborales, realizar diagnésti -
cos a problemas de salud banales y seguimientos a pacientes, y
casi todas ellas se pueden resolver de manera remota.

El informe publicado por el ESADE y el Barcelona Health Hub re-

coge que durante el periodo de la pandemia “casi el 100% de las

visitas programadas se han realizado mediante telemedicina y se

prevé que una vez pasada la pandemia el uso de la telemedicina

pueda llegar a ser de entre un 40% -75% de las visitas en general
pudiendo llegar al 100% en algunas unidades como la de ictus"

No obstante, alertan de que en Espafia existen varias barreras para
este modelo: “barreras de tipo regulatorias, como por ejemplo, la
anamnesis (informacion recopilada de un paciente, como la historia
clinica) de la primera visita tiene que ser presencial; nancieras, ya
gue no siempre se contabilizan o pagan las consultas virtuales; o
de seguridad si no hay un sistema generalizado de acreditacion del
profesional sanitario”. Todo ello es necesario solventarlo “para con -
seguir que la consulta de salud virtual haya venido para quedarse”.

Otras tecnologias menos conocidas durante estos meses son
el desarrollo software médico enfocado al diagndstico y la
tecnologia 3D.

El software médico es una herramienta tecnol6gica cuya funcién
es mejorar, asistir y apoyar las actividades diarias de la gestiéon de
los centros de salud mediante la automatizacion de los procesos
administrativos. Dentro del desarrollo de software médico, encon -
tramos aquel enfocado al diagnéstico clinico, en el cual destaca

la Inteligencia Arti cial (1A).

La IA es una herramienta capaz de aprender y analizar con
rapidez enormes cantidades de informacién de los historiales

de pacientes, de las pruebas de imagen y de los avances cienti -
cos para ayudar a los doctores a ofrecer mejores diagnésticos y
tratamientos. Es por ello que se trata de un increible aliado sobre
todo en cuestiones de tareas mas mondétonas como pueden serlo
el andlisis de imagenes en el ambito de la radioncologia.

Un ejemplo es el sistema de Inteligencia Arti cial que ha
desarrollado la Universidad de Valencia, capaz de detectar el
cancer de pecho en mamografias. El objetivo, segun Fran-
cisco Albiol, cienti co del Instituto de Fisica Corpuscular, es
realizar la deteccion temprana de los tumores y mejorar la
relacién de falsos positivos para evitar que las mujeres se
sometan innecesariamente a una biopsia, algo que ademas
de reducir las molestias, supone una reduccién de gastos al
prescindir de pruebas innecesarias. El sistema esta con -




cebido para darle soporte al radi6logo y asi liberarle parte
de la carga de trabajo, reduciendo su fatiga y permitiéndole
centrarse en casos mas complejos.

En cuanto al sector de la impresién 3D, ha estado colaborando
durante los Ultimos meses para combatir la situacion genera -
da por la COVID19, generando diferentes soluciones enfocadas
no solo al sector médico sino también para evitar el contagio
en la sociedad. Respondiendo a la falta de material y equipos
de proteccién sanitaria, se han producido desde protectores
faciales e hisopos para recoger muestras de mucosa nasal

en los test de diagndstico, hasta respiradores para pacientes
graves y salas de aislamiento hechas con hormigén. Ademas,
para frenar la expansion del virus, se han creado anillos con
jabon para situaciones en las que no se dispone de este ma-
terial, el collar PULSE para evitar tocarse la cara, dispositivos
esterilizadores de aire como el AMS mini, abridores de puertas
sin contacto y bras sensoriales que detectan fugas en las
mascarillas, entre otros.

En conclusion, si algo ha quedado claro durante el transcurso

de la pandemia, es la baja presencia de las nuevas tecnologias
dentro el sector sanitario. Aunque por naturaleza, es un sector

que se encuentra de forma continua investigando, innovando e in -
corporando nuevas técnicas y terapias a su portafolio, el empleo
de tecnologias de la informacion a nivel usuario, como los medios
méviles, ha demostrado ser carente frente a la pandemia.

Y es que, a principios de 2020, ya lo advertia la Organizacion
Mundial de la Salud en su publicacién “Problemas sanitarios

apremiantes que el mundo afronta de cara al proximo decenic’,
donde exponia la creciente importancia del aprovechamiento de
las nuevas tecnologias dentro del Sector Sanitario.

De la noche a la mafiana, la industria se ha visto obligada a hacer
uso masivo de estas tecnologias para asi poder facilitar la comu -
nicacién y relacion entre el profesional sanitario y el paciente sin
poner en riesgo su salud. Ha conseguido mejorar la accesibilidad
a los servicios de salud, evitando el colapso de los centros de
salud y hospitales, aumentando la e ciencia y la productividad.

No obstante, es cierto que, aunque tiene ventajas de peso, su
uso también genera incertidumbre y descon anza. En primer
lugar, en Espafia no existe una legislacion especi ca en cuanto
a la telemedicina sino normas de distinta naturaleza que la
regulan de manera indirecta y con numerosas lagunas legales.
En segundo lugar, existen obstaculos de seguridad. Se nece-
sita asegurar la con dencialidad de los datos e identidad del
paciente, a la hora de desarrollar cualquier tipo de herramienta
y aplicaciones que gestionen este tipo de datos de caracter
sensible, y de tal manera que se cumplan con los requisitos
exigidos por el Reglamento General de Proteccién de Datos.

Por dltimo y no menos importante, no olvidemos de la impor -
tancia de formar a los profesionales y pacientes en el uso de los
sistemas de salud digitalizados, proporcionando las competen -
cias digitales necesarias.

Todo ello debe solucionarse para poder apreciar al completo los
bene cios de un sistema de salud digitalizado.






ESPECIAL

¢ QUE INNOVACIONES TECNOI,_OGICAS SE
EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA EN :

Hablar de transformacion digital en la industria farmacéutica asusta a los que temen los cambios organizativos
y motiva a los que se atreven a aceptar este desafio para seguir mejorando. Hay que reconocer que se abren
nuevas posibilidades constantemente porque la tecnologia no espera a hadie y sigue evolucionando con rapidez.
Desde la direccion de las compaiiias se ha de elegir el mejor camino y no es una decision facil cuando se
tiene la sensacion de que la inversion requerida es grande y el retorno dudoso.

tivas para adaptarse a los cada vez mas cambiantes habitos de

Roger Lapeﬁa consumo, mayoritariamente online.

Director
La pandemia lo ha cambiado todo, ha a orado la vertiente mas

VER ONLINE digital de los negocios y ha convertido la innovacion en la forma

de hacerle frente. Las organizaciones farmacéuticas han de po -
nerse en marcha cuanto antes para identi car los huecos que

| reto no es saber si dar el paso hacia las tecnologias deja la inaccidn o la lenta respuesta de los competidores. Por
gue permitiran a la organizacion innovar y optimizar un lado, las inversiones han de ser de bajo coste para probar sin
procesos, sino hacer este cambio cultural a tiempo riesgo las alternativas que se adaptan a cada nuevo escenario y,
para no quedarse atras. Es imprescindible conocer las  por otro, la digitalizacién ha de producirse con varias iniciativas
apuestas que se hacen en el sector farmacéutico para  en paralelo, alineadas con objetivos comunes y con foco en el
ser mas e cientes y asi poder valorar cuanto antes cliente y los cambios.

cémo de conveniente es su adopcion.

LA VELOCIDAD DE LA INNOVACION

Las tendencias que se pronosticaban para 2020 se vieron tras -

OPTAR POR UNA ESTRATEGIA MODULAR
AHORRAR COSTES PORQUE PERMITE PF
ITERAR DIFERENTES INICIATIVAS PARA /
A LOS CADA VEZ MAS CAMBIANTES HAB|
CONSUMO, MAYORITARIAMENTE ONLINE

tocadas por la nueva realidad que nos ha dejado la pandemia:
algunas perdieron importancia y otras se aceleraron, pasando a
ser, no un deseo si no una prioridad para salvar el negocio.

Se demostr6 que las empresas preparadas digitalmente son
mas fuertes. Las otras no tuvieron mas remedio que empe -
zar a transformarse para sobrevivir. Todas, eso si, tratando de

dedicar solo los recursos y tiempo disponibles, buscando una
implementacion sélida que soportase todo el proceso desde el
principio para no errar el tiro.

Mejorar la e ciencia ha sido el desencadenante tradicional de

la transformacion en las organizaciones, pero ahora se le ha
sumado la necesidad de ser exibles en un entorno de incer -
tidumbre creciente. Optar por una estrategia modular permite
ahorrar costes porque permite probar e iterar diferentes inicia -

La personalizacion es ahora ain més clave para garantizar una
mejor atencion y marcar la diferencia respecto a la competencia.
Separa a los que aprovechan sin méas el momento y de los que
se preocupan realmente de hacer un completo seguimiento de
toda la cadena de valor.

APUESTAS TRANSFORMADORAS EN EL SECTOR FAR

La tecnologia forma histéricamente parte de este sector y las
empresas lideres la aprovechan continuamente para destacar



y mantenerse como tales. El sector farma es un sector muy
amplio, con subsectores diferenciados. Aun asi, la innovacion
esta al alcance de la mano de cualquier organizacion, del tipo y
del tamafio que sea.

Hay numerosos ejemplos de tecnologia aplicada a los diferentes
nichos del sector farma. Algunos ejemplos son conocidos publi -
camente y considerados referentes en el mercado:

Mediante la app HIPRAIInk® Vaccination se puede plani car

la vacunacion, hacer la trazabilidad inviolable de los datos
registrados y analizar las dosis administradas. Ademas, HIPRA
innova continuamente, por ejemplo, incorporando tecnologia
RFID en el etiqguetado de una vacuna inteligente para avicultura
y porcino, dispensada mediante dispositivos sin aguja, desarro -
llados internamente con funcionalidades 10T, para garantizar
precision y e ciencia en el proceso.

Destaca también una innovacién como la del protocolo Ambar
de Grifols para la reduccién progresiva del Alzheimer. La inicia -
tiva se fundamenta en los cimientos de la empresa a través del
Comité de Digitalizacion, claro ejemplo de cémo liderar lain -
novacién en una organizacion promocionando la cultura digital
desde el interior.

Otra referencia de innovacion es Roche, demostrando su

creencia en la innovacién colaborando con otras empresas
para mejorar los diagnésticos, pero también apostando por
el contenido de calidad. Desde Roche+ exponen los ultimos
avances a los que han de liderar el cambio en el sector. En el
portal Healthcare Transformers de Roche Diagnostics ofre -
cen informacién que ayuda a profesionales de la salud que
estan preocupados por cémo la transformacion digital puede
afectar a los pacientes.

Por supuesto hay muchos mas casos de realidad aumentada y
virtual para mejorar la rehabilitacion, telemedicina para atender
a pacientes, big data para desarrollar estrategias de prediccion
y deteccion precoz, apps que ayudan a los pacientes a mante -
nerse saludables, impresion 3D de tejidos y érganos, desarrollo
de nuevos medicamentos con técnicas de bioinformatica...
Incontables formas de demostrar como aplicar la innovacion en
bene cio del cliente y del paciente.

TRES INNOVACIONES PARA OPTIMIZAR Y SER MAS
EFICIENTES COMO EMPRESAS FARMACEUTICAS 4.0

Aplicar las tecnologias a la industria nos permite hablar de
empresa farmacéutica 4.0, es decir, de aquella que utiliza la
digitalizacion para mejorar la productividad. Esto incide direc -
tamente en la automatizacion de procesos tanto como en la fa -
bricacién. La seguridad y el ahorro de recursos es una prioridad




a la vez que un bene cio porque se puede hacer seguimiento en
tiempo real de toda la cadena de valor y detectar déonde optimi -
zar para ser mas e cientes.

La omnicanalidad integral es la respuesta a la necesidad de
acceder agilmente a la informacion residente fuera de los silos
departamentales tradicionales y asi poder ofrecer una mejor
atencion al cliente en los diferentes procesos corporativos y
niveles de comunicacion, tanto internos en la organizacién como
externos con proveedores, usuarios y clientes.

10T, sensores RFID o reconocimiento de imagen, por ejemplo.
Afadiendo machine learning se pueden generar escenarios
predictivos y prescribir acciones concretas dentro del arbol
de decision que sustenta todo RPA, ampliandolo signi cati -
vamente.

No es necesario empezar con grandes iniciativas de automa -
tizacion RPA. Un primer uso habitual es aplicar a los procesos
administrativos para automatizar el registro de documentos
mediante un robot que se integra con el ERP, por ejemplo, con
los tediosos y obligatorios tramites con AEMPS.

BLOCKCHAIN PARA LA TRAZABILIDAD DE LA INFORMACION

Garantizar la seguridad de la informacion es fundamental, pero
hay muchos per les y muy variados que pueden acceder a ella,
por ejemplo, para afiadir resultados de pruebas, diagnésticos o
seguimientos de consumos. Por eso se necesita toda solucion

permita diferentes niveles de acceso, pero que ademas sea un
escudo efectivo que evite intrusiones y Itrados de datos.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL PARA TRATAMIENTO DE E!

El tiempo resulta crucial en el tratamiento de patologias.

Las nuevas tecnologias ayudan a acelerar los diagnésticos a
partir del tratamiento de imagenes. Combinando algoritmos
de reconocimiento visual (computer vision) e inteligencia
artificial, se puede ayudar a identificar enfermedades con
gran acierto desde una simple app, apoyando a los profesio -
nales humanos y evitando que se conviertan en auténticos
cuellos de botella.

CADA ORGANIZACION FARMACEUTICA 4.0 TIENE LA |
VENTAJA DE PODER ADAPTAR LA TEQ@RP@T‘@@TN feutica 4.0 tiene la ventaja de poder

RECONOCIMIENTO VISUAL A SU AMB[TR, &GN

tar la tecnaologia de reconOC|mlento visual a su ambito
n IQslr y con gurar para interpretar

SE PUEDE PERSONALIZAR Y CONF|G!M|MORABA sean de materiales, muestras, perso -
|NTER P R ETAR |\/| U LT| p LES DATOS V|@UAq_aE@Ies Tras el entrenamiento inicial, el ahorro de

El uso de blockchain hace posible una trazabilidad inviolable

de los datos y de su uso. Asi, dentro de los servicios prestados,
seria recomendable afiadir un seguimiento detallado de todo

lo que la empresa realiza para cada usuario y quién lo hace. El

valor percibido por equipo interno y usuarios externos es clara -
mente muy superior.

tiempo resulta signi cativo a corto plazo, ademas de aumentar
progresivamente el nivel de precision.

CAMBIAR PARA SEGUIR INNOVANDO

Muchas mas innovaciones tecnoldgicas de las gue hemos visto
seguiran llegando al sector farmacéutico, como a todos los

demas. Se producen constantes mejoras y se desarrollan nuevas
aplicaciones que obligan a adaptar procesos internos para dar un
mejor servicio. Apostar por abrazar este goteo de avances requie -

AUTOMATIZACION ROBOTICA DE PROCESOS (R&thbién de un cambio de cultura.

La automatizacion puede aplicarse a diferentes areas de la
empresa farmacéutica.

Por un lado, en la atencion al cliente para ser mas e cientes en
un entorno altamente cambiante como el que nos ha dejado la
pandemia, con picos de uso masivo, pero con escasos recursos
para soportarlos. La reciente posibilidad de integrar la automa -
tizacion robética con modelos predictivos aporta un gran valor
en la resolucién de ciertos procesos como es la ya habitual pre -
diccion de la demanda, pero también la aplicacion de escenarios
what-if o la explotacion en tiempo real de la ruta de abandono
de clientes en tareas automatizadas.

Por el otro lado, la automatizacion inteligente afiade analiti -
ca avanzada y captacion de datos en origen con dispositivos

La conclusién es que, gracias a la tecnologia, las organizaciones
pueden liderar el cambio que, irremediablemente, se produce en
todos los sectores. Retrasar o evitar la introduccion de la tecnolo -
gia en el ADN de la empresa es una forma de alejarse del camino
del éxito tanto como de los clientes. La industria farmacéutica no
puede quedarse atrés y debe adaptarse primero internamente

y después transmitir hacia fuera su capacidad de innovacién y
optimizacién.

Las empresas que hemos visto acompafiaron el cambio tec -
nolégico con uno organizacional y ya tienen en su cultura la
disposicion a escuchar las posibilidades que ofrecen y a adop -
tarla para asi seguir adaptandose a los imprevistos que puedan
surgir en este afio.






EL '‘DIGITAL HEALTH’
REVOLUCIONADO CON LA PANDEMIA

Ciencia y tecnologia avanzan de la mano y a pasos
agigantados. La medicina no esté al margen de estos
progresos, multiples hitos en el desarrollo de nuevos
biomateriales y de la medicina personalizada, entre
otros campos, estan permitiendo la creacion de nuevos
dispositivos médicos y farmacos. En esta linea, los
fabricantes y desarrolladores de software generan a

un ritmo acelerado mdltiples aplicaciones moviles

con nes médicos que se estan convirtiendo
progresivamente en nuestra nueva rutina.

Rubén Ruiz
M.Sc. Clinical
Research Scientist
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iencia y tecnologia avanzan de la mano y a pasos

agigantados. Los mdltiples hitos en el desarrollo de

nuevos biomateriales y de la medicina personalizada,

entre otros campos, estan permitiendo la creacién

de nuevos dispositivos médicos y farmacos, y por lo

tanto estan dando paso a importantes tratamientos
alternativos. Sin embargo, el progreso imparable de las tecno -
logias software constituye el principal motor de la innovacién
médica desde principios de siglo.

La miniaturizacién de componentes hardware, el incremen -
to de la capacidad de almacenamiento (pronto utilizaremos
ADN en lugar de discos duros), el crecimiento exponencial de
la inteligencia arti cial y el machine learning... Son sélo algu -
nos ejemplos de la velocidad vertiginosa a la cual tratamos de
adaptarnos a los retos de estos nuevos tiempos, entre los que
destacan los aislamientos y di cultades comunicativas como
consecuencia de la pandemia de COVID-19.

El aislamiento que trajo consigo la aparicién del virus Sars-

CoV-2 afect6 a millones de personas en todo el mundo, sin
importar la geografia o el estilo de vida. Este gran impacto
supuso una nueva oportunidad para la innovacion en salud, no
solo en materia de avances médicos sino también en cuan -

to a los métodos para facilitar estos avances. El nimero de
consultas médicas realizadas por teléfono o via telemética

se ha disparado, creciendo en mas del 200% en el campo de
la terapia psicoldgica virtual. Este nuevo método ha mostra -
do una e cacia similar a la presencial, mientras elimina los
desplazamientos e incrementa el anonimato de pacientes y
profesionales. Ademas, el paciente dispone de mayor variabili -
dad para seleccionar aquellos expertos que mejor se adapten
a sus necesidades.

EL NUMERO DE CONSULTAS MEDICAS
REALIZADAS POR TELEFONO O VIA
TELEMATICA SE HA DISPARADO, CRECIE
EN MAS DEL 200% EN EL CAMPO DE LA
TERAPIA PSICOLOGICA VIRTUAL.

La telemedicina, a través de consultas médicas remotas por
video, se ha alzado como herramienta imprescindible para
aquellos casos en los que las visitas presenciales al hospital
conllevan muchas di cultades y/o riesgos para la salud del
paciente. En el contexto de la investigacion, esta herramienta
supone una de las principales soluciones para el desarrollo
de ensayos clinicos que requieren visitas de seguimiento. Sin
embargo, estas consultas virtuales también permiten revi -
siones periédicas y/o rutinarias, y consultas para un correcto
ajuste de tratamientos, principalmente crénicos. Aunque
actualmente preocupa su elevado precio en comparacion con
la practica habitual, se estima que la telemedicina podria, una
vez establecida, reducir costes asociados con transportes y
uso de material médico hasta superar la inversion inicial de los
nuevos sistemas que requiere.



Las nuevas tecnologias con nes médicos conllevan general -
mente grandes costes derivados de su adquisicion, implemen -
tacion y mantenimiento. No obstante, la sencillez y accesibilidad
de nuestros teléfonos moviles han permitido una gran compe -
titividad reciente en el desarrollo de apps médicas. En torno

a ellas, existe una delgada linea entre apps que “Gnicamente”
facilitan nuestro estilo de vida, y apps que pasan a considerarse
dispositivos médicos dadas sus caracteristicas y uso previsto.
En cualquier caso, el principal &mbito de innovacion sanitaria se
encuentra alrededor de esta linea.

Los fabricantes y desarrolladores de software generan a un ritmo
acelerado mudltiples aplicaciones que se estan convirtiendo progre -
sivamente en nuestra nueva rutina. Muchos relojes cuentan ya con
medidores pasos, presion sanguinea y monitorizacion del suefio;
diversas aplicaciones permiten comparar informacion nutricional y
adaptar la dieta. En el siguiente escalén se encontraria el “software
como dispositivo médico”, que por de nicién cumple con los crite -
rios de dispositivo médico. Por ejemplo, ciertas apps permiten a los
pacientes mantener conversaciones con sus médicos especialistas
durante 24 horas al dia; estos a su vez pueden hacer un seguimien-
to de sus pacientes a distancia. Otros softwares ligeramente mas

complejos y destinados a profesionales de la salud posibilitan
la toma de decisiones informadas (deteccion, diagnéstico y
tratamiento) sobre enfermedades neurodegenerativas como el
Parkinson.

AKRN Scienti ¢ Consulting S.L. ha trabajado con distintos fa -
bricantes en el proceso de salida al mercado de estos productos
sanitarios. Desde nuestra experiencia, algunas aplicaciones no
son consideradas como dispositivos médicos inicialmente, pero
durante su desarrollo y expansion hacia nes médicos adiciona -
les pueden convertirse en “software como dispositivo médico”. Al
margen de de niciones, esto supone la entrada en el contexto
legal de los dispositivos médicos, por lo que se requiere eviden -
cia clinica de que el producto es seguro y funciona adecuada -
mente seguin su uso previsto.

En AKRN apostamos por la innovacion en salud, y actualmente
trabajamos mano a mano con fabricantes en esta situacion,
generando la documentacion (pre-)clinica pertinente y dando
soporte regulatorio y estratégico, orientando sobre como nave -
gar por el panorama normativo en Europa y cémo establecer un
programa de desarrollo de productos con éxito.




LA DIGITALIZACION COMO UNICO CAN

HACIA EL FUTURO DE LAS CROs

La era digital ha llegado para quedarse. Tanto la sociedad como las empresas, independientemente de su tamafio,
no pueden (ni deben) quedarse al margen de esta transformacion. Las CROs tampoco deben mirar a otro lado. La

digitalizacién de las CROs desafia los protocolos tradicionales que se venian realizando hasta la fecha. Ademas, exige
la experiencia y la adaptabilidad de la CRO para navegar por la regulacion, disefiar estudios y capturar datos de calidad.

Antonio Berlanga
CEO
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a funcion principal de las CROs es plani car, coordi -

nar, ejecutar y supervisar los procesos involucrados

en el desarrollo de un ensayo clinico, siendo un punto

de contacto central entre el promotor y otros actores

del ensayo (por ejemplo, comités de ética, agencias

reguladoras, proveedores y hospitales). Las CROs son
claves en la investigacion clinica, ya que tienen el conocimiento
y las capacidades necesarias para el desarrollo adecuado de un
estudio clinico. Ayudan a los promotores a reducir su carga de
trabajo, garantizando la calidad del ensayo y el cumplimiento de
los estandares nacionales e internacionales. Al mismo tiempo,
muchas CROs proporcionan herramientas tecnolégicas innova -
doras para aumentar la e ciencia en los procesos del estudio, lo
que se traduce en reducciones de costes.

Después de mas de 20 afios al servicio de la investigacion
clinica de calidad y colaborando con nuestros clientes en el
desarrollo de medicamentos, la pandemia ha acelerado la
transformacion digital de Sermes CRO. La crisis del COVID-19
ha evidenciado la necesidad de acelerar la recopilacion y
gestion de documentacion clinica en los ensayos (TMF), la

forma de obtener el consentimiento informado, la distribu -
cién de medicamentos del ensayo al domicilio del paciente,

la monitorizacién remota de datos fuente e incluso la forma

de comunicacion. Por ello, las nuevas tecnologias que estan
revolucionando nuestro dia a dia, deben ser implementadas en
las CROs, siempre manteniendo la privacidad y seguridad de
los datos que se utilizan y se comparten. Dicho de otra manera,
las plataformas digitales que se empleen deben cumplir con la
regulacién y las normas establecidas.

La llegada de la era digital al &mbito de la salud supone una re -
volucién en la forma de entender y como llevar a cabo los ensa-
yos clinicos. Hasta este momento, nos hemos centrado en enu -
merar posibles aplicaciones de la digitalizacién en los servicios
gue puede ofrecen las CROs, sin embargo, para aprovecharla al
maéaximo la transformacion digital deberia cambiar la estructura
interna de la empresa. Concretamente, técnicas de analitica
avanzada, Big Data, Machine Learning, Inteligencia Arti cial, y
la centralizacion del almacenamiento de los datos han abierto
nuevas posibilidades a los retos que se pueden realizar.

De hecho, en menos de 5 afios, las CROs top tendran las capaci
dades que ahora vemos en empresas ‘tech’ Esto incluye la capa-
cidad de procesar grandes cantidades de datos estructurados y
no estructurados (es decir, texto o imagenes), para obtener infor -
macion en tiempo real, predecir outcomes, y optimizar procesos.
La productividad mejorard a medida que los procesos redisefia -
dos digitalmente automaticen los ciclos de trabajo, mejoren el






cumplimiento, reduzcan los errores inducidos manualmente y
liberen la capacidad de recursos. El desarrollo de estos modelos
so sticados ayudara a reducir el tiempo necesario para realizar
un proceso, ademas de reducir los errores humanos, lo que
liberara los recursos disponibles en la empresa brindando a los
gerentes la informacién detallada para proteger sus intereses,
mejorar el desempefio y generar valor.

Dada la magnitud y ‘sensibilidad’ de datos que estan presentes en

el dia a dia de una CRO, parece claro que la transformacion digital

de las CROs es necesaria. Sin embargo, lograr estos bene cios

requerira de una estrategia digital clara, casos de uso bien alinea -

dos y las habilitaciones adecuadas (ver imagen).

A continuacion, se enumeran los pasos de la digitalizacion del
caso concreto de Sermes CRO:

Estrategia de Digitalizacion

Para ver qué capacidades digitales ofreceran el mayor valor a
la CRO, la estrategia digital debe basarse en una evaluacion
integral de las tareas internas que se realizan, el mercado y

la competencia. Al disefiar el modelo operativo objetivo, los
lideres o responsables dentro de la CRO deberan repensar los
roles y las relaciones dentro de la compafiia.

Cada dia nos acercamos mas a poder automatizar el proce-
samiento y la administracion de documentos que consume
tantas horas y puede distraer el tratamiento y la investiga -
cion. Como todos podemos atestiguar, los ensayos clinicos
se encuentran entre los mayores esfuerzos administrativos,
por lo que se deberia invertir en tecnologia que pueda reducir
este esfuerzo al tiempo que mejora la calidad (manteniendo
la privacidad de los mismos). Por ejemplo, a medida que los
informes regulatorios se automaticen, la CRO podra centrarse

en la direccién econdmica y basada en riesgos, proporcionando
informacion predictiva.

Con el n de gestionar la transformacion digital, su ejecucion
debe planearse con un marco de tiempo pre jado, repartir
responsabilidades e implementar una hoja de ruta (roadmap).

A MEDIDA QUE LOS INFORMES REGULA
AUTOMATICEN, LA CRO PODRA CENTRA
DIRECCION ECONOMICA Y BASADA EN |
PROPORCIONANDO INFORMACION PRE|

Digitalizacion interna -Core- de la CRO

Para la CRO digital del futuro, los procesos como los infor-
mes regulatorios estaran totalmente automatizados, y las
decisiones pasaran a ser realizadas por un equipo pequefio y
altamente cali cado con experiencia especializada.

Al digitalizar los procesos centrales de control de riesgos, la
CRO mejorara la calidad y la velocidad de la toma de decisio-
nes. Adicionalmente, se reduciran los errores y fomentaran las
discusiones cuantitativas prospectivas. La visualizacion de
datos, el andlisis Big Data y la Inteligencia Arti cial mejoraran
drasticamente el rendimiento del equipo. Por ejemplo, el desa -
rrollo de modelos automatizados permitira a los equipos eje -
cutar datos de origen a través de simulaciones simultaneas,
seleccionar las mas precisas y utilizar el tiempo ahorrado para
abordar otras cuestiones comerciales.

Digitalizacion de las soluciones que ofrece la CRO
La digitalizacién permitira a la CRO trasladar los conocimien -




tos especializados en la gestion de riegos a otras partes de la
organizacion. Al examinar las necesidades de las partes inte -
resadas clave en toda la empresa, el control de riesgos puede
allanar el camino hacia una digitalizacion mas amplia. Usando
técnicas de modelado avanzadas, por ejemplo, el CRO podria
crear un sistema de alerta temprana. Las herramientas de
andlisis de patrones combinarian los datos de transacciones
del cliente y la informacion externa.

Crear los Facilitadores

El cambio hacia la digitalizacion requiere de nuevos cargos
dentro de la CRO que gestionen la transformacion digital, asi
como explicarla a los miembros del equipo. Posiciones con un
per | de Data Scientist, Data Engineer y Business Intelligence
pasaran a tener un rol relevante en la CRO. La digitalizacién
implica que hay que aprender a trabajar de otra manera por
parte de todos los miembros del equipo: (I) cambiando de la
cultura empresarial, (Il) etiquetar datos, realizar un inventario
y crear centros de almacenaje de los mismos, (lll) actualizar
las tecnologias, y (IV) crear un ecosistema digital.

Desarrollar un Plan de Accién (roadmap)

Realizar un gra co de las necesidades y los requisitos en cada
etapa de la implementacion para garantizar que los recursos
necesarios, el presupuesto y los procesos de medicion del des -

empefio estén en su lugar. Hay que hacer hincapié en cuales son
las prioridades dentro de la empresa, asi como su viabilidad.

En de nitiva, las CROs juegan un papel crucial en el éxito de un
ensayo clinico. La incorporacion de las tecnologias digitales tanto
interna como en los ensayos clinicos supone un gran reto, desde
los trabajares, hasta los organismos regulatorios, pasando por
pacientes, investigadores, monitores y promotores. La digitali -
zacion no es un proceso sencillo pero el éxito de su implantacion
supondria una mejora en la e ciencia y en la calidad del proceso.
Los promotores deben evaluar cuidadosamente las necesidades
particulares de sus proyectos, y buscar la CRO que mejor se adap-
te a sus requisitos técnicos y de presupuesto.

En el caso concreto de Sermes CRO, hace mas de tres afios que
creamos un nuevo departamento que auna las tareas de Big Data
& Business Intelligence. Desde sus comienzos Sermes ha llevado
una politica de recogida de todos los datos internos de la com -
pafiia, por lo que el desarrollo de algoritmos de optimizacion de
procesos, busqueda de patrones o la prediccion de cargas de tra -
bajo de los distintos roles (CRAs, Project Controller, etc) ha podido
realizarse en un tiempo récord. Recientemente, se ha iniciado una
serie de colaboraciones para el uso de datos clinicos con el n de
predecir el prondstico y posible tratamiento de enfermedades.
Sermes CRO 5.0. ya ha comenzadc.




LA ‘NUEVA COMUNICACION’ DIGITAL PAR,
LA INDUSTRIA FARMACEUTICA AL SIGUIE

Durante la pandemia de la COVID-19 los Servicios Sanitarios y la industria farmacéutica han

realizado un enorme esfuerzo para liderar la respuesta a la situacion de crisis sanitaria al

mismo tiempo que han acelerado los procesos de transformacion digital.

Roger Martinez Cortijos
Content Specialist (Intern)
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os profesionales sanitarios se han visto totalmente

desbordados ante la enorme cantidad de afectados

por la Covid-19 en los hospitales, y en las organiza-

ciones, los visitadores médicos se han visto privados

de visitar a los médicos y a los farmacéuticos. La

necesidad de encontrar nuevas vias de comunicacion y
adoptar estrategias digitales, se ha convertido en una obligacion
para garantizar el éxito.

Por otro lado, el nuevo paradigma digital en el cual nos encon -
tramos y el miedo a acudir a los centros de salud para evitar

un posible contagio, ha causado que muchos pacientes reali -
cen un “auto-diagndstico” erroneo de sus patologias, o lleguen

tarde al diagnoéstico agravandose y haciendo mas dificil su
tratamiento.

LA INDUSTRIA FARMACEUTICA DEBE INN
TECNOLOGICAMENTE UTILIZANDO SOLU
Y SERVICIOS DIGITALES QUE LE PERMIT
CREAR NUEVOS CANALES DE COMUNIC/
CON LOS DIFERENTES PUBLICOS.

La aplicacion de la mecanica del juego, gami cacion, en el
aprendizaje, tiene un gran potencial para garantizar que todos

los stakeholders se activen, se eduquen y se comprometan, lo que
mejora la retencién del conocimiento, impulsa el impacto comer -
cial y, lo que es més importante, puede mejorar los resultados de
los tratamientos en los pacientes al adquirir estos mas formacion.
Para adaptarse a la nueva situacion, la industria farmacéutica
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debe innovar tecnolégicamente utilizando soluciones y servicios
digitales que le permitan crear nuevos canales de comunicacion
con los diferentes publicos.

En términos geogra cos el gra co muestra que América del Norte
ha sido el area mas receptiva al uso de soluciones gami cadas
hasta ahora, seguida por Europa. Aunque se prevé un crecimiento
en estas dos areas, de cara a los proximos afios podemos apreciar
un crecimiento exponencial también en &reas emergentes, sobre
todo en APAC.

En Compettia - Atrivity (itttps://www.atrivity.com) exqertos en

gami cacion en la industria farmacéutica- hemos desarrollado
durante la “nueva normalidad” diferentes programas fast-track
para fortalecer la relacion y la formacién tanto para los equipos
comerciales, como para los profesionales médicos, farmacéuti -
cos e incluso para los pacientes. Estos son algunos ejemplos de
planes desarrollados:

PLAN DIGITAL PARA MANTENER LA RELACION
CON LOS PROFESIONALES DE LA SALUD

La importante crisis sanitaria causada por la COVID-19 ha de -
jado en evidencia el modelo de visitas basadas exclusivamen -
te en la presencialidad, siendo este el mas utilizado antes de
la irrupcion de la pandemia global. Durante este tiempo este
modelo practicamente ha desaparecido al tener los equipos
comerciales, trabajando en remoto. Las compafiias farma -
céuticas deben redisefiar sus modelos comerciales para

crear nuevas vias de contacto. Los profesionales sanitarios
requieren informacion sobre los productos que prescriben,

las patologias que manejan, asi como todas las novedades
que vayan apareciendo, pero por situaciones de su dia a dia,
necesitan exibilidad para recibirla. Es un objetivo principal

de los laboratorios farmacéuticos disponer de mecanismos
agiles, dindmicos y e caces para dar respuesta a las necesi -
dades actuales.

Por otro lado, el sector de la salud debe superar barreras internas
como son el nimero elevado de normativas en practicamente
todos los procesos. Las restricciones en compliance hacen que
la velocidad en la que se implementan las acciones digitales

sea lenta comparada con la de otras industrias. Por este motivo,
es mas importante que nunca enriquecer y ampliar las vias de
comunicacién con los profesionales sanitarios utilizando nuevas
soluciones digitales.

El equipo de Compettia - Atrivity ha desarrollado el programa
digital “One Voice” que permite alinear el conjunto de mensa -
jes por parte de los departamentos Médico, Marketing, Ventas

y Market Access con el doctor a través de un mismo canal.

Este programa permite al profesional sanitario disponer en su
smartphone de toda la informacién que se le envie por parte

de los distintos departamentos. Ademas, cada profesional de la
salud va a disfrutar de la exibilidad necesaria para revisar la
libreria digital en cualquier lugar, momento y veces necesarias.
Los resultados obtenidos en programas digitales para fortale -
cer la relacién con profesionales de la salud han sido relevantes
obteniendo un incremento del 30% del conocimiento al comple -
tar los distintos retos.

Ademas, hace mas efectivos los eventos en remoto como los
Webinars, permitiendo compartir contenido antes, durante y
después del mismo, e incluso medir el conocimiento que se tenia
del tema en cuestion antes y después de las presentaciones.
Todo ello permitiendo aumentar los impactos de calidad de las
compafiias a los médicos.

Alinea los mensajes para Ventas, Acceso, Médico y Marketing
Consolida la informacién relevante de las partes interesadas del mismo Profesional Sanitario




Maximiza la formacion a distancia para el lanzamiento de nuevos productos

Transforma la informacién compleja en una formacion efectiva

PLAN DIGITAL PARA LA FUERZA DE VENTAS
La complicada situacion actual mantiene a gran parte de la

fuerza de ventas trabajando en remoto, lo que ha hecho cambiar
el proceso de lanzamiento de nuevos productos, la formacion
continuada de los empleados o la efectividad de las reuniones

de ciclo. Para adaptarse y ser e ciente en este cambio, es impor -
tante dotar a los equipos de soluciones digitales que permitan
transformar grandes cantidades de informacién compleja en una
formacién rapida y e ciente.

La app mévil de Atrivity ofrece la funcionalidad de segmentar la
informacién para los distintos publicos de interés. Gracias a esta
tecnologia, es posible enviar a cada uno de ellos un contenido
concreto de 2-3 minutos de lectura y obtener en tiempo real la
informacién sobre: apertura del contenido, tiempo de lectura'y
grado de conocimiento a través de unas preguntas asociadas al
contenido. Ademas, el algoritmo integrado a la aplicacion repite
las preguntas mas falladas de manera individual asegurando la
méxima absorcion de la informacién. De una manera sencilla pue -
des acompanar el lanzamiento de un nuevo producto o reforzar el
conocimiento de uno ya existente, asegurando la consecucién de
los objetivos de ventas.

En programas digitales para formacién de la fuerza de ventas
hemos conseguido resultados brillantes con una participacion
activa del 91,7%, los jugadores respondieron una media de 234
preguntas e incrementaron el conocimiento nal hasta el 85%.
Los datos recogidos por la App permiten gestionar y mejorar el
conaocimiento interno de la compafiia, pudiendo detectar en cada
momento el grado de conocimiento o los gaps existentes para
poder incidir mas en unos temas que en otros.

PLAN DE COMUNICACION PARA PACIENTES
Con el modelo de negocio centrado en el paciente, uno de los
puntos mas importantes es la adherencia al tratamiento, para
mejorarla las empresas farmacéuticas deben instaurar modelos
innovadores de compromiso con el paciente. Una de las claves para
la creacion de una experiencia memorable durante la interaccion
con el paciente es compartir contenido no promocional y relevante
gue le ayude en su dia a dia con la enfermedad y el tratamiento.

LOS DATOS RECOGIDOS POR LA APP PE
GESTIONAR Y MEJORAR EL CONOCIMIEN
DE LA COMPANIA, PUDIENDO DETECTAR
MOMENTO EL GRADO DE CONOCIMIENT(
EXISTENTES PARA PODER INCIDIR MAS |
TEMAS QUE EN OTROS.

En Compettia hemos desarrollado junto con compafiias lideres
del sector farmacéutico, programas de onboarding de pacientes
y formacion a distancia, supervisada por doctores. ¢ Cual es el
proceso que realizamos? Una vez los pacientes se han registra-
do en la App, son los propios profesionales sanitarios los que
afladen el contenido personalizado sobre el tratamiento, sinto -
mas o patologias. ¢ Qué informacion recibe el doctor? Durante
el seguimiento de la evolucién del paciente, los profesionales
médicos pueden saber si los pacientes han visto el contenido,
lo marcan en favoritos o el grado de conocimiento a través de
preguntas de tipo trivial.



Atenciodn del paciente a un tratamiento crénico

Nuevos métodos digitales para gestionar el seguimiento de pacientes

En de nitiva, una App como Atrivity ayuda a los doctores a reali -
zar toda la formacion y educacion sanitaria de una forma remota,
agil y dindmica, permitiéndoles no perder el contacto con los
pacientes que padecen enfermedades crénicas y que estan dis -
minuyendo sus visitas a los hospitales. Asegurar el seguimiento
continuo de los doctores sobre los pacientes con el uso de nuevos
métodos digitales es garantizar el éxito en el futuro de la sanidad.

CONCLUSION:

El sector farmacéutico esté ejerciendo un papel fundamental

en la respuesta a la pandemia actual, pero al mismo tiempo su
modelo de negocio esta sufriendo un gran cambio por el impacto
de la COVID-19, y que se mantendré en el tiempo. En concreto,
la industria de la salud debe realizar un esfuerzo profundo para
satisfacer las nuevas necesidades comunicativas con los profe -
sionales sanitarios y los pacientes. Fortalecer la comunicacion y
formacion con nuevos canales digitales haré que los equipos co -
merciales estén preparados para afrontar los desafios del futuro.

Adoptar soluciones digitales sera una “obligacién” para garanti -
zar nuevas formas de comunicacion entre las partes interesadas,
ofrecer una formacion continua y tener una red de ventas prepa -
rada para efectuar las estrategias comerciales. La gami cacién
es una de las soluciones digitales dentro de la omnicanalidad
gue mas esté creciendo a través de aplicaciones personaliza -
das para empresas, profesionales sanitarios y pacientes. Varios
paises europeos estan realizando las formaciones sanitarias de
manera totalmente digital con el principal propésito de evitar la
saturacion asistencial en los hospitales y el contagio del virus en
pacientes de alto riesgo. Para alcanzar el éxito durante la etapa

post-covid, las empresas farmacéuticas deben innovar en nuevas
técnicas de comunicacion para conseguir un mayor Compromiso
con profesionales sanitarios y pacientes y asi tomar decisiones
basadas en sus necesidades.

LA GAMIFICACION ES UNA DE LAS SOLU(
DIGITALES DENTRO DE LA OMNICANALIC
QUE MAS ESTA CRECIENDO A TRAVES D
APLICACIONES PERSONALIZADAS PARA
PROFESIONALES SANITARIOS Y PACIEN-

Aplicaciones gami cadas como Atrivity ofrecen la oportunidad de
desarrollar planes especi cos para empoderar a profesionales
sanitarios, fuerza de ventas y pacientes simultdneamente.

La gami cacién empresarial se ha convertido en una solucién
s6lida, e caz y dindmica que ha llegado para conducir a la “nueva
comunicacién” digital al siguiente nivel.

En Atrivity trabajamos junto a mas de 350 de las 500 organi -
zaciones mas valoradas alrededor del mundo segun la lista
Fortune. Durante nuestra experiencia ayudando al sector de la
salud a mejorar su comunicacién y conocimiento se han realiza -
do més de 8.000 juegos con mas de 167 millones de preguntas
respondidas y consiguiendo a més de 510.000 usuarios activos
en la plataforma.




EL NUEVO PARADIGMA DE LA VISITA
MEDICA DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA
TRAS LA PANDEMIA DE LA COVID-19

Pero calma. A veces los arboles no nos dejan ver el bosque. La
velocidad de reaccion requerida por el momento, el nerviosismo
surgido por la situacion critica de la propia pandemia y la falta
de una 6ptica realista frente al entorno se acaban traduciendo

en incertidumbre, temor y resistencia a lo que, seguramente,
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serd uno de los mayores cambios competenciales y profesiona -

les de los equipos comerciales.

) “LOS GRANDES CAMBIOS SIEMPRE VIENEN
“NO ES LA ESPECIE MAS FUERTE LA QUfCOMPANADOS DE UNA FUERTE SACUDIDA
SOBREVIVE, NI LA MAS INTELIGENTE, EL FIN DEL MUNDO. ES EL INICIO DE UNO NU

SINO LA QUE RESPONDE MEJOR AL CAMBIQ”

stamos viviendo momentos apasionantes. Desde hace
ya varios afios atras, en el tejido empresarial espafiol,
la digitalizacion de los procesos ha sido un intento
constante en la blsqueda de un cambio sustancial del
signi cado del tiempo, de la empleabilidad y del aporte
de valor hacia los clientes de cualquier compafiia.

En la mayoria de hojas de ruta o planes estratégicos de negocio
de muchas empresas, la digitalizacion ha sido uno de los térmi -
nos que se repetia, sin especi car en muchos casos, cudl iba a
ser el sentido de tal vocablo de manera operativa y tangible.

La irrupcién de la pandemia de la COVID-19 ha supuesto una
disrupcion sin precedentes en el mundo empresarial y labo -

ral espafiol, donde no ha existido tregua en llevar a cabo una
implementacion real del término. La industria farmacéutica, un
sector mega intervenido, siempre ha ido a remolque de dichos
cambios por diferentes motivos, haciendo que la forma de
actuar de dicho sector, aunque innovadora y de calidad, se haya
cefiido al entorno mas clasico y conservador. De repente, cuando
la pandemia ha puesto barreras en la accesibilidad entre la
interaccion del colectivo médico y la industria farmacéutica, los
pilares se tambalean y se desmoronan, provocando un cambio
rotundo de paradigma desconocido.

Antes de la pandemia, la digitalizacién ya se implementaba en
muchos de los procesos clasicos del propio entorno de la visita
médica como ha sido la validaciéon de rmas electronicas, dife -
rentes tipos de cursos online, asi como en los mismos soportes
de presentacién comercial en iPad u otro tipo de tabletas elec -
trénicas. La llegada de la mensajeria gratuita como Whatsapp o
Telegram también se ha venido utilizando de manera no reglada
y circunscrita a un entorno personalizado entre el profesional
sanitario y los delegados de visita médica, como via de contacto
para reforzar siempre la visita presencial.

Bajo ese contexto podemos a rmar que de manera no cons -
ciente y desde hace ya bastantes afios el uso a discrecion de
diferentes canales (multicanalidad) para contactar con profe -
sionales sanitarios ha sido una realidad mas que evidente. Los
delegados comerciales han hecho uso de estos en un entorno
favorable y donde las propias compafiias farmacéuticas tam -
poco mostraban un interés excesivo por medir y dimensionar
dichas interacciones.

Es a raiz del con namiento y de la falta de accesibilidad presen -
cial a los profesionales sanitarios que conforman el targeting
estratégico de cada Compafiia, cuando se hace mas necesario
gue nunca poner orden a los diferentes tipos de interacciones y
entender su naturaleza . Mensajeria, approved emails, cursos



online, interacciones con las webs y per les de redes sociales
corporativas, participacién en Webinars, llamadas telefénicas,
interaccion con visitas digitales en plataformas de videoconfe -
rencia y la propia visita presencial aportan un extenso abanico de
posibilidades para poner en valor cualquier aspecto de relevancia
clinica formativa y divulgativa hacia los profesionales sanitarios.

Ahora la necesidad ya no estara tanto en el uso del canal de
manera aleatoria, sino en la plani cacion estratégica de los
canales en funcion del per | de cada una de las necesidades de
cada profesional, poniendo los primeros cimientos de la gestion
de la omnicanalidad territorial y creando los primeros “customer
journeys’ (viaje del cliente).

mientas, conocimientos y competencias su cientes para adap -
tarse a la situacion y liderar esta “nueva normalidad” del post-
COVID-19, haciendo de este nuevo paradigma, el nuevo entorno
de valor relacional entre clientes y la industria farmacéutica 2.

¢, Qué permanecera después de estos meses? ¢ COmo seran las
interacciones después de la pandemia? ¢ Este nuevo tipo de
interacciones aportaran el valor necesario a nuestros clientes?
¢,Cémo deberan ser las interacciones para dotar de su ciente
valor y generar un engagement real con los clientes?

Aln hay muchas preguntas que estan en el aire y aunque poda-
mos prever algunas respuestas, ain es demasiado prematuro
responderlas con certeza. Cuando empezabamos este articulo
armando que estamos viviendo momentos apasionantes,

‘LA TRANSFORMACI O N D, IGITAL NO SE precisamente nos referiamos a esto: la historia esta por escribir
LOGRA CON TECNOLOG IA, SINO CON P §B§QSN&§MS aportar mucho a la misma. Por eso, de lo

Como hemos visto, la crisis originada por la COVID-19 ha creado
escenarios inciertos para los equipos comerciales, y esta dando
lugar a nuevas formas de trabajar y de liderar. En este nuevo
entorno, nos vemos obligados a gestionar nuestros equipos y a
comunicarnos con nuestros clientes cada vez mas en canales
remoto. Los directores comerciales necesitan nuevas herra -
mientas para dirigir a sus equipos de manera virtual y conseguir
gue su fuerza de ventas siga funcionando con la misma efecti -
vidad. Las redes de venta avanzan hacia un modelo de “Venta
hibrida” donde la venta consultiva en la relacion omnicanal con
los clientes sera mas importante que nunca.

En esta «nueva normalidad», sera necesario tener las herra -

gue estamos seguros, es que sera necesario tener una actitud de
aprendizaje constante, que incorporemos nuevos métodos de tra -
bajo que puedan ser ajustados de forma inmediata por no aportar
su ciente valor u obsolescencia, e ir nutriendo nuestro método
comercial con exibilidad, rapidez y vision critica constructiva.

En esta nueva situacién se pone a prueba el liderazgo de mu-
chos managers para mantener la motivacion y la proactividad de

los equipos comerciales y por ello sera necesario:

Flexibilizar nuestra direccion de equipos y adaptarnos a las
peculiaridades de la comunicacion en remoto.

Actualizar las “reglas del juego” para que la fuerza de ventas
cumpla los objetivos comerciales.
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Incorporar nuevas herramientas y formatos de feedback e Usar plataformas digitales y redes sociales para conectar con

interaccion adaptadas a los diferentes canales de comunica - potenciales clientes.

cion. Incluso trabajar mas feedforward que a diferencia del

anterior, mirar més hacia el futuro. Generar valor en la visita en remoto.

Impulsar la adopcién de nuevas habilidades en interaccién Por ello, los managers y equipos de direccién también vamos a

virtual, que aporten la cercania y personalizacion a estos nue -  tener que redirigir muchas de las prioridades en las que hasta
vos canales de comunicacion. Lograr verdadera efectividad en  ahora estabamos focalizados. Los que nos dedicamos a tratar

las interacciones con medios digitales. 2 y gestionar equipos, sabemos que ningun tipo de cambio es
posible sin las personas “. Ahora es el momento de los lideres

Romper barreras y creencias limitantes de los equipos de de verdad, de aquellos que se apasionan por escribir parte de

venta. la Historia y de los que realmente saben que el desarrollo y el

crecimiento esté basado en hacer crecer a los equipos personal
Promover una plani cacion y preparacion mas e caz y profesionalmente.
en los planes de interaccion con clientes. Asegurar
calidad y aporte de valor en la interaccion.

Crear relaciones cercanas con los clientes en estos 1. COVID-19: Healthcare Provider Survey | Accenture New Models for

nuevos entornos. Pharma Engagement with Healthcare Providers in a COVID-19 World
2.“La normalidad poscovid sera hibrida: presencial y virtual” | Talento

Adaptar los mensajes, los contenidos y los formatos de | EL PAIS Retina (elpais.com)

la visita presencial a un entorno omnicanal. 3. Lasiguiente realidad” es digital: ¢, como alineo a la organizacion
en la urgencia de la transformacion? El valor de la comunicacion

Aprovechar las tecnologias y medios de comunicacién para (pmfarma.es)

generar ventas. 4. El cambio no es la tecnologia
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ESPECMAIEVAS TECNOLOGIAS

ENTREVISTA A HELGA GEBHARDIRECTORA DE MARKETING
DIGITAL EN CONSUMER GOODS & ESSITY VENTURES

“EL BIENESTAR TIENE MUCHO

QUE VER CON LA DIGITALIZACION”

Essity Ventures es una nueva iniciativa
para impulsar empresas emergentes

gue compartan una misma vision y
contribuyan a redefinir el futuro de la
higiene y salud. Se centra en buscar
soluciones tecnolégicas para mejorar la
sostenibilidad, encaminadas a acelerar la
economia circular; proyectos de mejora
del conocimiento basado en el andlisis de
datos, para proporcionar mejores y mas
rapidas respuestas a las necesidades

de los consumidores o soluciones de
comercializacién que permitan llegar a los
consumidores de una forma innovadora y
eficiente. Charlamos con su Directora de
Marketing Digital.

REDACCION.

¢, Qué es Essity Ventures y cuando surge?

Essity Ventures es una iniciativa de Essity con la que preten -
demos apoyar e impulsar proyectos de start-ups o emprende -
dores en el sector de la higiene y la salud. Buscamos proyectos
dispuestos a cambiar el juego, que apuesten por la economia cir -
cular y utilicen la tecnologia para responder mejor y mas rapido a
las necesidades de los consumidores. Empezamos a desarrollar
Essity Ventures en 2020 y seguir activo durante este 2021.

Buscamos soluciones tecnoldgicas que proporcionen respuestas
concretas a las necesidades de los consumidores, como innova -
ciones de comercializacion, para que la experiencia de compra
sea mas uida, o analisis basados en datos, para proporcionar
mejores y mas rapidas respuestas a las necesidades de los
consumidores. Las soluciones y tecnologias sostenibles también
ocupan un lugar destacado en el programa para acelerar el cami -
no hacia una economia circular, uno de los objetivos de Essity.
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El proyecto esté activo en varios paises europeos (Alemania,
Francia, Suecia, Reino Unido), también en Espafia. Creemos
gue aqui existe un oreciente polo de empresas emergentes
que estan creciendo e innovando en el sector de la higiene,

el cuidado personal y la salud. Ahora, con la recesién que se
avecina, muchas de ellas estan afrontando di cultades. Aunque
la innovacion juega un papel especialmente importante en
tiempos de pandemia, las ideas innovadoras que aportan las
empresas emergentes nunca se han visto tan amenazadas
como en estos tiempos de incertidumbre. En Essity Ventures,
queremos facilitar que las brillantes ideas de estas empresas se
hagan realidad.

¢, Qué objetivos nales persigue y con qué equipo cuenta

a nivel nacional e internacional?

Contamos con un equipo internacional con per les muy distin -
tos y que conocen bien las diferentes areas de negocio, desde
el comercio electronico y marketing digital hasta la inteligencia
competitiva pasando por estrategia empresarial, innovacion y
desarrollo de productos o data science. Este equipo se encar -
ga de evaluar todos los proyectos que recibimos y analizar de
forma individual su idoneidad y viabilidad desde miltiples
perspectivas. Nunca adoptamos un enfoque genérico en Essity
Ventures, evaluamos diferentes modelos de asociacion ya que
creemos que cada socio y cada oportunidad son Unicos.

Nuestro lema en Essity es “Rompemos barreras por el bienes -
tar”y el objetivo nal de esta iniciativa es colaborar con empre -
sas emergentes que compartan nuestra misma vision innovado -
ra para rede nir el futuro de la salud y la higiene.

¢ Como se desarrolla la colaboracién con las empresas
emergentes que forman parte de la iniciativa?

Tras mas de 30 afios de experiencia en el sector de la salud y
la higiene, en Essity tenemos la capacidad de aportar nuestro
expertise y conocimientos a las empresas emergentes. Con-
tamos con la mas avanzada tecnologia en nuestras plantas
de produccién, apostamos por la digitalizacion a todos los
niveles, conocemos las di cultades del mercado y las areas
que necesitan mejora.



Podemos aportar a los proyectos nuestras opciones de escala -
bilidad e internacionalizacion, ayudarles a entender las nece -
sidades de los consumidores y construir de manera conjunta
mejoras y nuevas oportunidades de innovacion en las areas de
negocio donde nos desarrollamos. Lo que les ofrecemos desde
Essity es en muchos casos una relacion simbidtica a través de
mecanismos de cooperacion, bajo un esquema de innovacion
abierta. Las start-ups consiguen desarrollar sus productos y en
Essity tenemos la oportunidad de incorporar soluciones innova -
doras y cada caso se valora de forma individual.

¢,Cémo se logra un ecosistema mas sostenible y avanzado en
el &mbito digital?

Las soluciones y tecnologias sostenibles ocupan un lugar
destacado en este programa y dentro de nuestro objetivo de
acelerar el camino hacia una economia circular. De cara a 2030,
en Essity nos hemos propuesto ser una empresa sostenible

y zero-waste (‘cero residuos’) a vertedero. Llegar a las empresas
emergentes que estan enfocadas en mejorar desde la produc -
cién hasta el packaging de productos desde una perspectiva de
reutilizacion, ahorro y circularidad es otro de los puntos clave de
Essity Ventures.

Los consumidores valoran cada vez mas el compromiso de las
marcas y el proposito que las mueve. Por eso también nos inte-

ESPECMAIEVAS TECNOLOGIAS

resa el conocimiento basado en analisis de datos, para propor -
cionar mejores y mas rapidas respuestas a estas inquietudes de
los consumidores y ayudarnos a entender mejor sus necesida -
des. Una de las ventajas de las empresas emergentes es que se
pueden adaptar a las circunstancias excepcionales que vivimos
desde etapas muy tempranas. Las soluciones tecnoldgicas y
que apliquen los ultimos avances digitales son también las que
pueden convertirse en mas sostenibles.

¢ Con qué empresas o colaboraciones cuenta este proyecto?
Essity Ventures ha iniciado su primera asociacién con Endo -
metrix, la empresa emergente que ha desarrollado la primera y
Unica aplicacion para mujeres que padecen endometriosis. Con
este acuerdo piloto, Essity Ventures ofrece su plataforma para
impulsar una conversacion sin tables sobre esta enfermedad y
permite dar un paso adelante en esta direccion, cooperando con
innovaciones femtech de primer nivel que pueden revolucionar
el futuro de la salud de la mujer en diferentes etapas de la vida.

Esta empresa emergente ha desarrollado la primera y Gnica
aplicacion que permite a las mujeres tener una comprension
mas precisa de la endometriosis. Se trata de una condicion que
afecta a mas de doscientos millones de mujeres y cuyos sinto -
mas tienen un profundo impacto en varios aspectos de la vida
diaria como la educacién, vida social, sexual o salud mental.

JAM Medical

JAM Medical es una plataforma dinamica para eventos virtuales centrada en la audiencia. Desde su
lanzamiento el 1 de junio de 2020 y hasta finales de afio, numerosas empresas internacionales, de las
500 mas importantes incluidas en la lista Fortune la habian usado en mas de 100 eventos propios
donde su objetivo era lograr el engagement de sus asistentes, en lugar de limitarse a hablarles.
Desde reuniones de investigadores en comparfiias farmacéuticas globales hasta conferencias de
liderazgo con grandes compafiias de tecnologia.

Estés en directo .

Una herramienta de debate digital que permite a los participantes
interactuar entre si de una manera Gnica que el resto de
plataformas no consiguen

Customizable
completamente con imagen
de marca con la que dotar
de identidad al evento

Una experiencia de uso
sencilla para todos: ponentes,
moderadores y asistentes en

una Unica plataforma

Un método eficaz para mover a los participantes entre actividades
y salas, desde presentaciones en plenarias hasta actividades de
formacion de equipos, debates y sesiones grupales simultaneas

Eventos y reuniones con streaming y realizacién en tiempo real
con un retraso inferior a 2 sg frente a los 20-30 sg de otras
plataformas cuando hacen realizacién en directo

Datos y andlisis para medir la participacion de la audiencia
y el tiempo de visualizacion en primera pestafia

CONTACTENOS PARA UNA DEMO EN DIRECTO

Contacto: info@lograre.es +34 91 3760078 | Websites: lograre.es / jamvirtualmeetings.com | Twitter: @JamMeetings
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Hablando del mundo digital, ¢ va la industria farmacéutica a
remolque en este sentido?

El bienestar tiene mucho que ver con la digitalizacién, es un
aspecto que esta cada vez mas presente en nuestro dia a dia,
especialmente si hablamos de higiene y salud. Se esta utilizan -
do la tecnologia y el big data para mejorar la salud, invirtiendo en
investigacion y desarrollo de aplicaciones y productos especia -
lizados para permitir a millones de personas tener una mejor
calidad de vida, llevar control sobre sus enfermedades, fomen -
tar el autocuidado, compartir conocimiento y crear comunidad.

En Essity, como empresa lider del sector de higiene y salud a
nivel internacional estamos implantando una agenda digital
desde hace afios que incluye todas las areas, desde la distribu -
cién y logistica hasta el desarrollo de nuevas soluciones para los
consumidores.

¢Puede servir la pandemia para cambiar la forma de trabajar

de las compafiias?

Responder a las necesidades de autocuidado y la digitalizacion
seran dos de los retos para la industria de cara al futuro. Creo
que el futuro pasa por buscar la forma de hacer un uso mas ra -
cionalizado del sistema sanitario y apostar por desarrollar mas
productos de autocuidado para el consumidor nal/paciente.
Debemos ser capaces de reaccionar con rapidez y adaptarnos al
nuevo escenario, escuchando més a nuestros clientes.

Por eso desde Essity Ventures queremos dar voz a empresas
emergentes y emprendedores. El sector de |a higiene y la salud

VER ONLINE
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esta en un proceso de reinvencion y adaptacion que necesita -
mos afrontar con ideas nuevas y mucha adaptacion.

¢ Qué podemos esperar del marketing a corto-medio plazo?
Todos los indicios apuntan a un consumidor cada vez mas con-
cienciado con la sostenibilidad, el consumo local y el compromi -
so de las marcas: el 45% de los consumidores esperan que las
marcas sean responsables por el impacto medioambiental de
sus productos ! y el 34% de los espafioles tiene previsto aumen-
tar el consumo de productos de cuidado personal 2.

El marketing, la forma en que contactamos con los clientes y
comunicamos nuestros productos no pueden ignorar estas ten -
dencias. En Essity Ventures estamos buscando también solucio -
nes de comercializacién que permitan llegar a los consumidores
de una forma innovadora y e ciente, por ejemplo. &

*Essity Ventures: https:/www.essity.es/compania/essity-ventures/
*Essity Ventures Lab: https:/www.essityventuresilab.com/

1.Dato extraido del Consumer Survey Report 2020 de PWC;
https:/www.pwc.es/consumer-insights-survey-2020-ed

2. Dato extraido del Consumer & COVID report de Capgemini;
https:/www.capgemini.com/es-es/el-consumidor-y-el-covid-19/
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ENTREVISTA A PABLO MARTINEZ, CEO Y DIRECTOR GENERAL DE CLOVER; BELEN FERRO
DIRECTORA GENERAL Y SOCIA FUNDADORA DE PATHWAY; RUTH PAVON, CEO Y
CO-FUNDADORA DE LEVIN; Y SERGIO MEDIRECTOR DE OPERACIONES DE CLOVER.

LAS EMPRESAS DESMN . UNSTITUTIONAL HEALTH AF
PATHWAYRATEGIC HEALTH CONSULTING) Y CLOVE
HEALTH SOLUTIONS) SE UNEN PARA FORMAR TA

La colaboracion de tres areas de especializacion: relaciones institucionales
y comunicacion, acceso al mercado, y medical marketing estratégico, surge
para superar las nuevas y futuras barreras a las que se enfrenta la salud.

REDACCION.
¢,Cémo surgié Tandem Group? ¢ Cudles son vuestros
objetivos comunes?

PABLO MARTINEZ, CEO Y DIRECTOR GENERAL DE CAQMER:

de la propuesta de valor que Levin, Pathway y Clover ponen a
disposicién de sus clientes, vimos la idoneidad de una aproxi -
macion transversal en las tres areas de conocimiento en las que
cada una de las compafiias es experta: relaciones institucio -
nales y comunicacion, acceso al mercado, y medical marketing
estratégico, para cubrir las necesidades de los distintos stake -
holders a través de las sinergias que podriamos producir en el
desarrollo de la innovacion en el sector salud.

SERGIO MEDINA, DIRECTOR DE OPERACIONES DE QUSIWER:
€so0, nuestra trayectoria. Aportamos nuestra experiencia y todo

el conocimiento que hemos adquirido en el sector en estos afios

y, COMO consecuencia, las sélidas relaciones que hemos esta -
blecido con sociedades cienti cas, con la administracién, con
asociaciones de pacientes, con universidades...

Ademas, podriamos decir que proporcionamos las herramientas
para implementar las soluciones que generamos como grupo.
El gran equipo de especialistas con el que contamos, desarro -
lladores, gestores, equipos cienti co, creativo y multimedia, nos
permite materializar cualquier proyecto presencial y digital.

BELEN FERRO, DIRECTORA GENERAL Y SOCIA FUNDADORA OEh 2020, vivimos el rebranding de la marca Clover y el

PATHWAVYLO0 que tenemos entre manos es uno de los pilares
claves para el bienestar social y econémico de un pais, su salud.
La pandemia COVID ha puesto de mani esto la vulnerabilidad
mundial, si tenemos una amenaza en salud. Esta colaboracion
nace de esa necesidad de trabajar conjuntamente para superar
las nuevas y futuras barreras a las que nos enfrentamos.

RUTH PAVON, CEO Y CO-FUNDADORA DE INEMBtra funcion
consiste en escuchar las necesidades de todos los agentes y
transformarlas en propuestas de valor. Entre los tres nos enri -
guecemos, y esto nos convierte en imprescindibles dentro del
ambito sanitario y del sector salud, dotdndonos de gran exibili -
dad gracias a la articulacion de los tres componentes del grupo.

Vamos a conocer mas en profundidad a cada componente.
Empecemos con Clover, empresa que ya ha cumplido 12
afios operando en el mundo de la salud, ¢ cuéles son las
principales aportaciones de Clover al grupo?
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lanzamiento de la nueva web, ¢ hay alguna novedad mas

que haya tenido lugar durante este tiempo?

S.M.:Pues si, tenemos dos novedades y muy buenas. Reciente
mente hemos lanzado dos nuevas areas, Consumer Health cuyo
objetivo es ofrecer a las marcas de OTC una comunicacion de
calidad que conecte con profesionales y consumidores, y Pa -
cientes, soluciones para pacientes, cuyo desarrollo creemos que
ayudara a mejorar los resultados en salud. Dos aspectos que
consideramos que debiamos integrar para cubrir el espectro
completo de necesidades de nuestros clientes.

Descubramos ahora a Pathway, ¢qué signi ca para

Pathway formar parte de Tandem Group? ¢ Qué aporta
Pathway al grupo?

B.F.:Para Pathway es un privilegio, un orgullo y también un im -
portante compromiso.

Pathway contribuye al grupo con lo que mejor sabe hacer, su



céuticos, clinicos, economistas de la salud y pacientes para que
de una forma dialogada y objetivable se tomen las mejores so -

luciones en salud para las patologias que afectan a la poblacién
espafiola y cada alternativa terapéutica ocupe su mejor posicion
y tenga su lugar en acceso.

¢ Qué palabra de niria mejor vuestra actividad?

B.F.:Cuando pensabamos en un nombre para nuestra empre -
sa, enseguida nos dimos cuenta de que PATHWAY (camino) era
perfecto. Nuestra actividad es de facilitadores. Facilitamos que
el camino para que los pacientes y la sociedad en general dis -
ponga de los medicamentos mas apropiados para ellos y su pa -
tologia en el momento que lo necesitan, sin trabas, sin demoras
y sin diferencias, independientemente de donde vivan o a qué
CCAA pertenezcan. Realmente, nos ilusiona mucho el propoésito
que hay detras de lo que hacemos dia a dia.

Belén, podrias describir, mads pormenorizadamente,

¢ gqué servicios ofrece Pathway a los clientes?

B.F.:Nuestra consultora Pathway esta especializada en temas
de precio y reembolso, acceso al mercado y estudios de econo-
mia de la salud. Acompafiamos a las compafiias farmacéuticas
desde las ultimas fases de la investigacién hasta la negociacién
del precio y reembolso, y posteriormente durante sus afios de
comercializacion para ayudarles a posicionar el tratamiento

en el lugar que se merece en guias y algoritmos de tratamiento
para que los pacientes tengan acceso a él cuando lo necesiten.
Nuestros principales servicios son generar evidencia para la
toma de decisiones en temas relativos a precio, nanciacion,
acceso y posicionamiento en guias.

especializacion. Trabajamos con decisores, evaluadores, farma -

ESPECIAL

¢ Cudles son los puntos fuertes de Pathway?

B.F.:llusién, rigor y profesionalidad. Tenemos un equipo joven, di-
namico y altamente formado y capacitado en temas legislativos,
técnicos y economia de la salud. Creo que ese es el primer pilar
clave para asegurar un buen trabajo, la formacion y el conoci -
miento. Afortunadamente, disfrutan mucho con lo que hacen

con lo cual su profesionalidad y rigor va siempre aderezado con
una buena dosis de ilusién y compromiso. Una receta que no
falla nunca.

Es el turno de Levin. Ruth, podrias explicarnos ¢,qué es Levin?,
¢écual es vuestro valor y qué servicios ofrecéis a los clientes?
R.P..Levin es una consultora estratégica de relaciones institucio -
nales y comunicacién especializada en salud. Disponemos del
conocimiento y las herramientas necesarias para analizar el con -
texto, interpretar la realidad y detectar las tendencias en politica
sanitaria que nos permiten ayudar en la toma de decisiones.

Ayudamos a comprender mejor qué esta pasando en la politica
regional, nacional o europea. Cuéles son los desafios, los retos y
las oportunidades a las gue nos enfrentamos, lo que nos permite
proyectar posibles escenarios futuros. Y, con todo ello, trazamos
estrategias personalizadas que permiten a nuestros clientes
desenvolverse en la complejidad del ecosistema sanitario y

PMFarma.com | MARZO - ABRIL 2021



ESPECMAIEVAS TECNOLOGIAS

relacionarse positivamente con él. También disefiamos planes de
comunicacion 360° para fortalecer la imagen de marca, mejorar
el posicionamiento y aumentar la reputacion de la compariia.

¢, Qué os distingue de la competencia?

R.P.:No nos preocupa la competencia. Nos preocupa cumplir
nuestros propios compromisos. Hoy en dia, nadie plantea la
consultoria especializada en salud bajo el mismo prisma que

lo hace Levin. Levin naci6 precisamente gracias a eso, llenando
un vacio y aportando valor bajo una perspectiva novedosa y
enriquecedora. Nos enorgullece saber que marcamos una pauta
propia y original, sin mas referente que nuestra ambicién de
seguir creciendo y aportando. Es importante explicar que enten -
demos a nuestros clientes porque hemos sido uno de ellos, por
eso, podriamos decir que somos capaces de identi car mejor
sus necesidades y preocupaciones.

Podrias explicarnos, ¢como es el dia a dia en Levin?
R.P.:Trabajamos por fases de proyecto que se distribuyen adecua -
damente al per | y experiencia de cada uno, otorgando mucha
independencia de criterio, pero obligando a trabajar siempre en
equipos interdisciplinares.

Establecemos siempre, de manera conjunta, objetivos y plazos
realistas. El resultado de todo ello es un ambiente uido, donde
reina la autodisciplina, la responsabilidad y la entrega, donde
todo el mundo aporta al maximo, pero también recibe el bene cio
del trabajo bien hecho.

VVamos a aprovechar que hablamos con una voz experta para
preguntarte, ¢ qué opinas sobre la situacion actual del ambito
politico sanitario en Espafia y qué puede aportar Levin para
mejorarla?

R.P.:Estamos atravesando una etapa de grandes trasformacio -
nes, no solo en sanidad, sino en todos los &mbitos de nuestra
vida cotidiana. Nos encontramos en un entorno politico de gran
volatilidad e incertidumbre.

Levin participa de forma activa como agente conector. Proporcio -
namos estabilidad. Establecemos puentes, buscamos sinergias

y lineas de trabajo entre todas las instituciones, publicas o
privadas, para que gobierno, administracion, y representantes
politicos implementen las politicas sanitarias adecuadas para la
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mejora de nuestro sistema nacional de salud, y nuestra sociedad
en general. Al ny al cabo, todos somos pacientes.

Siguiendo con la situacién generada por la Covid19, volvemos

a otro componente del grupo, Sergio, uno de los servicios
esenciales que ofrece Clover es la formacién continuada al
profesional sanitario. ¢ Como ha afectado la crisis y como ha
reaccionado Clover ante tal reto?

S.M.:Como ya han comentado Ruth y Belén, la situacion actual ha
cambiado la manera de relacionarnos, a nivel formativo también.

Y sabemos que la formacion es imprescindible para ayudar a
mejorar un problema de salud publica como este.

Por nuestra parte, era esencial seguir facilitando el acceso a los
conocimientos y a los profesionales sanitarios. Es cierto que ya
habiamos trabajado en muchos proyectos en formato online, por
la demanda previa que ya existia de este tipo de formacion. No
obstante, dadas las nuevas circunstancias, decidimos adaptar
otros de nuestros servicios como advisory boards, congresos,

o workshops, para implantar nuevas soluciones virtuales con
herramientas propias del entorno digital. Esto nos ha permitido
mantener la calidad y la interactividad de los proyectos, al igual
que ocurre en la opcién presencial.

Una vez ya conocemos mejor a todos los componentes, nos
gustaria saber, ¢ cudles han sido los principales retos a los que
habéis tenido que hacer frente hasta el momento como grupo?
P.M.:En primer lugar, estructurar y organizar internamente los
procesos de trabajo. Somos un amplio equipo de profesionales que
tienen como vision dltima la calidad y la excelencia en el desarrollo
de los proyectos en los que nos implicamos. A partir de aqui, traba -
jar con una visién compartida en el propésito de las tres organiza -
ciones; y nalmente, demostrar al mercado, a través de ejemplos
reales, la integracion holistica de nuestras propuestas de valor.

Por ultimo, con relacién a lo que comenta Pablo, ¢habéis reali -
zado ya algun proyecto conjunto? Si es asi, ¢ podriais explicar -
nos brevemente en qué consiste?

P.M.:Si. Estamos inmersos en un proyecto que esta teniendo

gran repercusion. Sabemos que los gobiernos cumplen un papel
fundamental en la salud global, pero creemos que la participa -
cién de todas las instituciones y empresas, publicas y privadas, es
esencial para alcanzar cambios que in uyan en el sistema.

R.P.:Por este motivo, hemos puesto en marcha con enorme
ilusion el proyecto Conexiones de Futuro. Una iniciativa ambi -
ciosa de Responsabilidad Social Corporativa de Tandem Group.
Se trata, una vez mas, de aunar sinergias de distintos &mbitos o
sectores relacionados con salud, pero esta vez para alcanzar el
méaximo grado de colaboracién y e cacia, en u n entorno global
y comun. Si queréis conocerlo méas a fondo, podéis visitar la
web del proyecto y ver las entrevistas que ya hemos realizado a
reconocidos expertos. m
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