FOCUS

Vol. 23, No. 11
Transicion en la cadena de suministro a

centrarse en el paciente
(Fuente: Pasajes de un articulo redactado por Mike Duffy, presidente de

Soluciones para Hospitales y Cadena de Suministro Global,
de Cardinal Health)

Ahora que los planes impulsados por los consumidores estan
presionando a los pacientes a que se responsabilicen mas por el
costo de la atenciodn, los pacientes indudablemente esperaran mas
de su “experiencia de atencién” Asimismo participaran cada vez
mas en la comprension del costo de los tratamientos, la calidad de
la atencién y las alternativas disponibles. Para cumplir con estas
crecientes expectativas, los hospitales tienen que poner en tela de
juicio los viejos paradigmas y mejorar la experiencia del paciente y,
a la vez, reducir los costos y mejorar la calidad. Lamentablemente,
la cadena de suministro a menudo no se tiene suficientemente en
cuenta en el alcance de esta transicion.

En un modelo de honorarios por servicios, la funcién de
la cadena de suministro es asegurar que los productos estén
disponibles. Con el aumento del consumismo y la evolucién hacia
los modelos de reembolso de honorarios por servicios, la cadena
de suministro no sélo debe garantizar “el producto correcto, el
lugar correcto y el momento correcto’, sino que también debe
trabajar holisticamente para reducir el costo total de la prestacion
de la atencién. Ya no se trata solamente del precio del producto. La
reduccidn de costos administrativos de prestacion de servicios en
el punto de uso también es fundamental.

Realizar esta transiciéon requiere una comprension mas
compleja de la manera en que los productos circulan por la cadena
de valor, retrocediendo desde el punto de uso hasta el punto de
fabricacion. Este cambio requerird que los participantes en el
proceso alineen sus objetivos e incentivos. Ello requerird nuevos
modelos de colaboracién y nuevos flujos de trabajo. Si la industria
de la atencién de la salud desea reducir el costo total del uso de
productos, tendra que establecer nuevos niveles de colaboracién vy,
por lo tanto, de confianza entre los participantes en toda la cadena
de suministro.

El modelo de mas colaboracién requerira mejorar la
transparencia de la manera en que los productos circulan por la
cadena de suministro extendida. La mayor visibilidad reduce
la opacidad que existe en la actualidad, opacidad que conduce a
sospechas entre los participantes y a las ineficiencias consiguientes.

Las ventas minoristas proporcionan un ejemplo util de los
beneficios de la transparencia. La industria minorista se diferenci6
por su adopcion temprana de tecnologia que agiliza los procesos de
las cadenas de suministro y que permite captar datos (por ejemplo:
los codigos de barras y los lectores en las cajas registradoras). Esta
importante transformacién en las cadenas comenzd cuando los
grandes participantes de suministro de la industria decidieron
concentrarse en el “primer momento de la verdad” -- el momento
en que un consumidor encuentra un producto por primera vez -- y
adoptaron una red de suministro impulsada por el consumo.
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Noticias Resumidas. . .

¢ Cardinal Health revel6 una herramienta de
sincronizacién de medicamentos en la red llamada MedSync.
Laherramienta esta diseiada para mejorar el funcionamiento
de las farmacias y el cumplimiento. También aumenta el
volumen de ventas de medicamentos de receta mediante
la disponibilidad de oportunidades de gestion de la terapia
con medicamentos. MedSync es una de las nuevas ofertas
de Cardinal Health como parte de su programa Reach for
the Stars.

¢ El Grupo Galenica (de Suiza) adquirira el mayorista a
médicos Pharmapool mediante su filial mayorista Galexis.
Pharmapool seguira ofreciendo servicios con el nombre
Pharmapool y formard parte del sector de Servicios para
Empresas de Galenica.

¢ Mylan (de EE UU) planea adquirir la divisién de
medicamentos especializados y genéricos de Renaissance
Acquisition Holdings en un trato en dinero en efectivo
valorado en US$950 millones y pagos contingentes de hasta
US$50 millones. Las rentas de la division de productos
especializados y genéricos de Renaissance ascendieron a
US$250 millones en 2015.

+ IMS Health adquirié la empresa con sede en Toronto
Privacy Analytics. “Esta adquisicion refuerza nuestro papel
de liderazgo en la proteccion de la privacidad y los datos
de los pacientes, y a la vez aumenta el valor que los clientes
pueden obtener de evidencias del mundo real en todas las
etapas de la atencion de la salud”, expresd John Resnick, el
vice presidente y gerente general de RWE Solutions de IMS
Health.

+ Sandoz Canada, una filial de Sandoz (de Alemania),
adquirird la linea de productos de la empresa con sede
en Montreal Euro-Pharm International, que contiene
productos de receta y de venta libre, incluyendo Euro-Fer,
Carbocal D 400 y PediaVit D. Sandoz podra promover el
producto a partir del 1° de junio de 2016.

+ La Associazione Guido e Maria Carli, una asociacién
italiana que honra a las personalidades distinguidas del
mundo de la economia, las altas finanzas y la dedicacion
a la sociedad, adjudicé el premio Guido Carli a Ornella
Barra, vicepresidenta ejecutiva de Walgreens Boots
Alliance y ejecutiva principal de Ventas Mayoristas y
Minoristas Mundiales. Este prestigioso galardon se adjudica
a personas que, por su desempefio sobresaliente, figuraran
prominentemente en las paginas de la historia italiana. El
premio, nombrado por el economista y politico italiano
Guido Carli, se presenté en mayo en una ceremonia realizada
en la Salén de la Reina del Palacio Montecitorio.

(Fuentes: Drug Store News, comunicado de la empresa de la
compariia)
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Transicion en la cadena (cont.). ..

Durante esta transformacién, la industria minorista se
concentré en asegurar que el producto estuviera disponible en
las estanterias cuando los compradores desearan adquirirlo. Eso
requirié entregar productos de la manera mas eficiente posible, sin
dafios y con las fechas de vencimiento para los productos que las
requerian. En la actualidad, la red de suministro impulsada por el
consumidor depende de la comprension del movimiento completo
de los productos, desde el punto de fabricaciéon hasta las estanterias
en las tiendas. El éxito depende de identificar oportunidades
para agilizar la cadena de suministro y hacer que responda mas
rapidamente a los cambios en los gustos y las necesidades de los
consumidores. En este nuevo entorno, los flujos de informacién
son tan importantes como los flujos de productos.

La adopcién mundial del cédigo de barras y de las normas
de datos, tales como el GS1, proporcioné una plataforma para
dar a todos los participantes visibilidad de datos del movimiento
de los productos en tiempo real. Eso condujo a mejoramientos
en la confianza mutua y, por ende, del desempeiio. Gracias a la
disponibilidad inmediata de datos de fuentes estandar (como GS1),
tiendas que anteriormente carecian regularmente de existencias
de articulos con mucha demanda pudieron reducir o eliminar
el problema completamente. Al mismo tiempo, los minoristas
pudieron reemplazar rapidamente productos que no se estaban
moviendo con otros de gran venta, reduciendo los descuentos de
fin de temporada y las cancelaciones por obsolescencia.

En el medio minorista, si una tienda no tiene un producto
disponible o fija el precio demasiado alto, el consumidor puede
simplemente ir a una tienda competidora. Si bien el primer
minorista sufrird una pérdida de venta y una mala experiencia del
cliente, el consumidor igual obtendra el producto, aunque con una
ciertaincomodidad. A diferencia de ello, en el ambito de la atencién
de la salud los pacientes no cuentan con ese lujo y disponibilidad.
Los productos deben estar disponibles el 100% del tiempo una vez
que un paciente es internado en un hospital. Una mala experiencia
del paciente tendrd un impacto adverso sobre la puntuaciéon de
satisfaccion del paciente y podrd influir sobre dénde acudira el
paciente la proxima vez que necesite atencion, especialmente si el
paciente encuentra alternativas mas econdmicas pero igualmente
efectivas.

Para responder a las necesidades en evolucién y a los modelos
de entrega, la industria de la atencién de la salud tiene que
pasar por la misma transformacién de la cadena de suministro
que revoluciond la industria minorista y otras industrias. Debe
concentrarse en el primer momento de la verdad y pasar hacia una
red de suministro impulsada por el paciente. Tiene que extender su
manera de pensar mas alla de sus propias cuatro paredes (ya sea si
es un proveedor, fabricante o distribuidor) y pensar holisticamente.
Debe colaborar con todos los participantes y concentrarse en el
paciente que comparten, de la misma manera en que los minoristas
y los fabricantes de productos de consumo se concentran en su
cliente compartido. Debe adoptar normas de datos y apalancar
tecnologias emergentes que puedan hacer por el sector de atencién
de la salud lo que el c6digo de barras hizo por el sector minorista.

El paciente ya ha pasado a ser una creciente presencia en la
manera en que se prestan servicios de atencion de la salud y la
industria de la atencién de la salud tiene que estar dispuesta a
aceptar este cambio y poder hacerlo.

Mas fabricantes japoneses de genéricos
emplean mayoristas

Fuente: Pharma Japan

Los fabricantes japoneses de genéricos disfrutaron un
crecimiento de dos digitos en sus ingresos en el ejercicio fiscal
finalizado el 31 de marzo de 2016, en gran parte gracias a los
incentivos gubernamentales para el uso de genéricos, segtn lo
demostro un calculo de Jiho.

En el ejercicio fiscal 2015, tres grandes empresas japonesas
especializadas en genéricos informaron que sus ingresos
combinados aumentaron un 14,9% de afio a afio, mientras que
13 fabricantes no especializados (12 fabricantes dedicados a
la investigacién y un operador de una cadena de farmacias que
ademads comercia genéricos) informaron que sus negocios de
genéricos aumentaron un 11,7%.

En 2012, el gobierno cred un incentivo para que se receten
genéricos y para que los hospitales DPC (Combinacién
Diagnostico-Intervencion) empleen genéricos. El sistema japonés
para la atencién de pacientes internados en estado agudo se puso
en préctica en abril de 2003. Conocido como el sistema de pagos
Combinacién Diagndstico-Intervencién, estuvo disefiado por
investigadores de servicios de atencién de la salud y empleado
para poner a prueba el sistema de clasificaciéon y fijar las cantidades
de los pagos. En 2014 se cred un nuevo método de evaluacién
de médicos de cabecera que promueve el empleo de genéricos.
Excluyendo Kyorin Holdings, cuyas ventas decayeron a causa de
la reduccién ocurrida una sola vez en el sector de contratistas de
genéricos, todos los fabricantes de genéricos obtuvieron mayores
ingresos. No obstante, la tasa de crecimiento de las compaiias
varia segln sus estrategias de ventas. Entre las tres principales se
cuenta Nichilko Pharmaceutical, que ofrece versiones genéricas
autorizadas de los medicamentos de Sanofi, incluyendo Plavix
(clopidogrel), el medicamento de més venta en Japon en el ejercicio
fiscal 2014. En ese afo, Plavix representd el 41,1% de las ventas
totales de la compaiiia.

Nichilko explica que este crecimiento estuvo impulsado por
su mayor uso de mayoristas como bocas de expendio, asi como
por el hecho de que sus genéricos contaron con la aceptacién de
los hospitales DPC, con los forjé buenas relaciones al venderles
productos largamente en las listas o medicamentos de marca
fuera de patente. En el ejercicio fiscal 2015, las ventas de los
fabricantes de genéricos a hospitales DPC subieron un 20,1%. En
el pasado, cuando los fabricantes impulsados por la investigacion
tenian estrechos vinculos con ciertos mayoristas, los fabricantes
de genéricos no podian emplear a esos mayoristas para que
manejaran sus productos, lo que causé que tuvieran que recurrir
a pequeiios distribuidores regionales llamados hansha. Ahora que
esas barreras han sido eliminadas, Nichilko incrementd el uso de
mayoristas, que tienen una amplia gama de canales de venta y que
en el ejercicio fiscal 2015 representaron el 80,9% de las rutas de
distribucion de la Compaiiia.

Sawai también estd impulsando una iniciativa similar, en la
que los mayoristas constituyen el 56,1% de sus rutas de ventas.
Towa, que se aferré tozudamente a una norma distribucién
independiente, también parece estar cambiando de curso. El
presidente de Towa, Itsuro Yoshida, expres6 la intencién de la
compaiiia de considerar el uso de mayoristas. “Debemos admitir
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Mas fabricantes(cont.) . ..
que no tratar con mayoristas diferencia a Towa de la competencia’,
dijo el presidente el 13 de mayo en una reunion sobre sus ingresos.

Los fabricantes orientados hacia la investigacion estin
impulsando sus propias estrategias. Tanabe Seiyaku Hanbai, que
en ejercicio fiscal 2011 se clasificé como el tercer mayor fabricante
de genéricos no especializados, bajé al 9° puesto en el ejercicio
fiscal 2015. En su plan de negocios para los proximos cinco afios,
anunciado en noviembre, Mitsubishi Tanabe Pharma, la empresa
matriz de la compaiifa, no incorporé el objetivo de ventas de
genéricos del grupo, que estuvo incluido en el plan de negocios
anterior. “Los genéricos no son nuestro negocio en este momento’,
dijo en ese entonces Masayuki Mitsuka, el presidente de Mitsubishi
Tanabe, expresando el deseo de la compania de centrarse en
medicamentos innovadores.

Otra compaiiia que estd buscando incrementar sus ventas de
nuevos medicamentos es Nippon Chemiphar, un tercer participante
entrelos 13 fabricantes de genéricos no especializados. Los genéricos
representan cerca del 90% de las ventas de medicamentos éticos de
la empresa, pero en la actualidad se estd dedicando al desarrollo
de cuatro agentes innovadores, con el propdsito de mejorar la
relacién de ventas de medicamentos innovadores mas rentables.
En el gjercicio fiscal 2016, la compailia esta determinada a invertir
un 16,4% mas dinero en investigacion y desarrollo, a pesar de su
proyeccion de que ello causaria una reduccion de sus ganancias.

Entretanto, Mochida Pharmaceutical estd desarrollando
principalmente biosimilares, aprovechando su capacidad de
desarrollo como empresa impulsada por la investigacion, porque
cree que no podria competir con los tres principales fabricantes
de genéricos en el ambito de los genéricos de molécula pequena.
Ademas de biosimilares de Gran Syringe (filgrastim) ya en el
mercado, cuenta con otros tres firmacos en desarrollo en Fase IIL

Las operaciones de genéricos de Nihon Chouzai registraron
11.200 millones de yenes (US$102 millones) en el ejercicio fiscal
2012, lo que clasificé a la empresa en el sexto puesto entre los
fabricantes no especializados, pero la cifra aumenté a 32.6 00
millones deyenes (US$298 millones),lo que colocdalaempresaenel
segundo puesto en el ejercicio fiscal 2015 después de su adquisicion
de Choseido Pharmaceutical, en abril de 2013. En la sesién de
informacion sobre las ganancias de la compaiiia, celebrada el 11 de
mayo del corriente, el presidente Hiroshi Mitsuhara dijo que est4
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buscando incrementar el nimero de productos que maneja de 574
en el ejercicio fiscal 2015 a 1.000 dentro de dos afios. La Compaiiia
espera que cuando su nueva fabrica esté en plena produccion, la
capacidad de produccién del grupo aumente a 15.700 millones de
tabletas por afio.

El mercado mundial de tratamientos del
cancer ascendio a US$107.000 millones
en 2015

(Fuente: IMS Institute for Healthcare Informatics)

El IMS Institute for Healthcare Informatics emiti6 su analisis
de las tendencias mundiales del sector de oncologia. El estudio
es un examen completo de la dindmica de mercado que moldea
las tendencias del sector, la innovaciéon de medicamentos y la
disponibilidad de tratamientos del cancer en el mundo.

El informe de este afio, Global Oncology Trend Report: A
Review of 2015 and Outlook to 2020, halla que el mercado mundial
de tratamientos del cancer fue de US$107.000 millones en 2015,
lo que representa un aumento de afio a afo del 11,5 por ciento
en dolares constantes. Un niimero récord de terapias innovadoras
impulsé ese crecimiento, con 70 nuevos medicamentos oncoldgicos
lanzados en los ultimos cinco afios para tratar mas de 20 tipos de
tumores. Sin embargo, muchos de los medicamentos lanzados
recientemente todavia no estdn disponibles en la mayoria de los
paises, e incluso si estan registrados es posible que los programas
de seguros publicos no los reembolsen.

Se espera que el crecimiento mundial del mercado de
medicamentos oncoldgicos hasta fines de 2020 sea de entre el 7,5
y el 10,5 por ciento anual, alcanzando los US$150.000 millones. La
utilizaciéon mas generalizada de nuevos productos - especialmente
las inmunoterapias — impulsara la mayor parte del crecimiento,
contrarrestada por el uso reducido de ciertos tratamientos existentes
con resultados inferiores. Mds de 500 compaiias del mundo
entero estdn buscando crear nuevos medicamentos oncologicos.
Conjuntamente, estan avanzando cerca de 600 nuevas moléculas
en desarrollo clinico en etapas tardias, mas frecuentemente para el
tratamiento del cancer de pulmén no de células pequeias y de los
canceres de mama, prostata, ovarico y colon-recto.

La nueva ciencia, que define el cdncer como un gran numero
de enfermedades estrechamente definidas, y que estd generando
opciones terapéuticas para un creciente numero de pacientes esta
transformando rdpidamente el panorama de los tratamientos
oncolodgicos. La mayoria de los sistemas de salud estan luchando
por adaptarse y adoptar esta evolucién, incluyendo los sistemas
regulatorios, los profesionales especializados, las infraestructuras
diagndsticas y de tratamiento y los mecanismos de financiamiento
requeridos para atender las necesidades de los pacientes de cancer
en el mundo entero. Estos desafios requeriran urgente atencion
en vista de las solidas terapias en ciernes actualmente en etapas
tardias y de los nuevos programas, tales como el “cancer moon
shot” del gobierno de EE UU, que estan impulsando los esfuerzos
de investigacion para cambiar la trayectoria del cancer.

El nuevo informe sobre tendencias en el sector de oncologia del
IMS Institute estd disponible en www.theimsinstitute.org.




