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Acaban las vacaciones,
vuelve la salud

octoralia asegura que las reservas de citas médicas aumentan de media un 40%
en septiembre. La vuelta de las vacaciones implica la recuperacion de habitos
diarios y ponerse al dia en muchos aspectos, entre ellos, nuestra salud. Por ello,
la plataforma recomienda los especialistas médicos que se deben visitar en el
periodo post vacacional para una éptima vuelta a la rutina.

“Elfin del verano, y la vuelta a la rutina, suponen la recuperacion de los habitos saludables
que, en muchas ocasiones, se han dejado de lado durante las vacaciones, y eso lo vemos
reflejado en las reservas de cita realizadas”, senala Carlos Villaverde, Director de Finanzas
y Operaciones de Doctoralia en Espana.Y anade: “Existe una concienciacion social, cada
vez mayor, sobre la importancia de realizarse chequeos periédicos con especialistas de
diferentes disciplinas sanitarias, ya que estos chequeos juegan un papel fundamentalen la
prevencion de enfermedades”.

Uno de los principales especialistas que se debe visitar tras la vuelta de vacaciones es al
médico general o de familia. Hacer una revisién general —incluyendo analiticas- es una
buena forma de asegurarse que los excesos de verano no hayan pasado facturay, en caso
de encontrar alguna anomalia, actuar para su prevencion. En el caso de los méas pequenos,
una revision general con el pediatra permitira empezar el curso en las mejores condiciones.

El nutricionista es otro de los profesionales que se sitla en las primeras posiciones

durante esta época. La vuelta a la rutina es siempre un buen momento para adquirir
de nuevo los habitos alimenticios y dejar atras los excesos. Para un correcto plan de
alimentacion, el asesoramiento de un profesional que conoce nuestras necesidades
dietéticas es clave.

Otorrino, dermatoélogo, ginecologo... la lista de especialistas a los que acudir para tener

la mejor vuelta de las vacaciones posible puede ser muy larga. Aunque desde PMFarma
defendemos también que cuidemos nuestra sonrisa. Una vez hemos cargado las pilas, no
hay que olvidar disfrutar del dia a dia. Os deseamos a tod@s un buen inicio de temporada,
con muchos éxitos tanto en lo profesional como en lo personal. Bienvenid@s de nuevo.

\ PMEarma
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Lainnovacién farma-
céutica, cada vez mas
precisa, ha irrumpido en
elarsenal terapéuticoy ha
permitido avanzar en la
curacion de enfermedades i 3ok §R R
de gran mortalidad. =ux b

Sanofi adquiere Translate
Bio para avanzar en
tecnologia de ARNm
para el desarrollo de
vacunas y terapias

Hay dos ensayos
clinicos de vacunas
de ARNm en curso bajo
la colaboracion.

Disponible en Espana
Poteligeo, para los

pacientes con

Sindrome de Sézary La formacién continuada a los profesionales
o sanitarios forma, pero... ;transforma?
Kyowa Kirin ha

anunciado la inclusién
de mogamulizumab en
el Sistema Nacional de
Salud de Espana.

Taffix recupera la aproba-
cion de comercializacion
en Espana

Nasus Pharma anuncia
que la AEMPS levanté la
restriccion de comerciali-
zacion de Taffix en Espana.

Fresenius Medical Care
elige a Berbés para
reforzar su papel como
compaiia clave en el sec-
tor salud

Se unen para desa-
rrollar la comunicacion
de FMCy reforzar su
papel como compaﬁia ¢Coémo los nuevos habitos de consumo de ocio pueden
clave en el cuidado de ayudarnos a generar engagement en formacién médica?
la salud del rinén.

Competencias criticas para el futuro
de la industria farmacéutica

Maria José Sanchez
Losada, nueva presidenta
de AELMHU

(AELMHU) ha anun-
ciado el nombramiento de
Maria José Sanchez Losada
como nueva presidenta.
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Grupo de Trabajo
de Patient Centricity
de Amife

La importancia
delacceso ala
informacion en
tiempos de pandemia
y su relevancia en
el paciente activo.
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Confianza

L a calidad de nuestro
servicio se ha ganado
la confianza de los
laboratorios lideres.

Metodologia

Después de 150

programas realizados,
nuestros procesos
estan perfectamente
definidos y validados.

Cada
programa
es unico

Y requiere un perfil
especifico de Profesionales
Sanitarios realmente
interesados. Los ficheros
generalistas no valen.

La
informacion
relevante
interesa

En cada interaccion
manejamos contenidos
adaptados. Por eso

el 90% de los P.S.
finaliza el programa.

Flexibilidad

Nos adaptamos a la

agenda del P. S. y también
adaptamos el canal de
comunicacion. Mas de
25.000 P. S. nos dedican

un tiempo de calidad

periddicamente.
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en cada proceso.
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NOTICIAS | MERCADO

La colaboracion entre
administraciones sanitarias e
industria farmacéutica, esencial
para el acceso de los pacientes a
las terapias avanzadas

La innovacion farmacéutica, cada vez mas precisa, ha
irrumpido en el arsenal terapéutico y ha permitido avanzar
en la curacién de enfermedades de gran mortalidad,
convertir en cronicas patologias antes mortales o mejorar
de forma sustancial las tasas de supervivencia de distintos

tipos de cancer.

En los Ultimos anos, la aparicion de nuevas terapias avanzadas
-como los tratamientos de terapia génica y terapia celular so-
méatica- ofrece nuevas estrategias terapéuticas y oportunidades
para algunas enfermedades que hasta el momento carecen de
tratamientos eficaces. Han hecho posible curar enfermedades
con gran carga de morbimortalidad, convertir en cronicas enfer-
medades antes mortales, cambiar el pronéstico de patologias
muy discapacitantes o mejorar de forma sustancial las tasas
de supervivencia de distintos tipos de cancer. Esta medicina de
precision, fruto del avance de disciplinas como la protedmica y
la genémica funcional y del imparable proceso de digitalizacion,
supone un cambio de :
paradigma en los avan-
ces farmacolégicos, ya
que se trata de trata-
mientos que se ajustan
a las necesidades espe-
cificas de cada paciente
o grupo de pacientes.

En el caso concreto de
las més recientes terapias génicas y celulares, su incorporaciéon
alarsenalterapéutico constituye una noticia muy positiva parael
sistema sanitario, y en especial para los pacientes. Sin embargo,
considerados de forma aislada, estos nuevos tratamientos pue-
den implicar un mayor coste por paciente que el de los farmacos
tradicionales. Esto responde en gran medida a que la inversion
en 14+D para su desarrollo es similar a la de otros farmacos de
sintesis quimica dirigidos a millones de pacientes, mientras que
estas terapias avanzadas estan indicadas para muy pocas per-
sonas (a veces incluso unas decenas en cada pais).

“Este hecho ha supuesto en muchos casos que las barreras ad-
ministrativas para acceder a estos nuevos tratamientos se hayan
multiplicado, lo que deriva en retrasos en la disponibilidad de los
medicamentos, en desigualdades entre paises de niveles de vida
similares y, lo mas importante, en pérdida de oportunidades para

n SEPTIEMBRE - OCTUBRE 2021 | PMFarma.com

los pacientes”, indic6 Isabel Pineros, directora del Departamento
de Acceso de Farmaindustria, en un workshop sobre la financia-
cion de terapias avanzadas organizado por la Camara Argentina
de Especialidades Medicinales (CAEME), la patronal de la indus-
tria farmacéutica en el pais sudamericano, al que asistié como
invitada especial para compartir la experiencia espanola en el
acceso de los pacientes a dichos medicamentos.

“Lo mas importante -explico- es que este tipo de terapias abren
un nuevo horizonte a la curacién de los pacientes, por lo que es
preciso, frente a la amenaza de peligro que representan para la
sostenibilidad del sistema, conseguir que el coste de estas tera-
pias sea asumible. Por tanto, no es suficiente con negociar un pre-
cio, sino que se exigen nuevas aproximaciones en las formulas de
financiacion por parte de administraciones sanitarias e industria
farmacéutica que flexibilicen el pago, las hagan asequibles y ga-
ranticen un acceso rapido”.

Si, ademas de lo anterior, estos nuevos medicamentos precisan
de un diagnostico molecular avanzado previoy utilizarse en cen-
tros sanitarios especializados, para que el acceso de estas tera-
pias sea planificada, equitativa, segura y eficiente, este marco
debe tener perspectiva nacional. La inclusion en la prestacion
farmacéutica de los tratamientos CAR-T es un ejemplo de éxito
de lo anterior, ya que fue posible gracias al acuerdo entre la Ad-
ministracion y la industria farmacéutica mediante la utilizacion
de un nuevo modelo de pago por resultados. Adicionalmente,
teniendo en cuenta que
la aféresis de células y
su biovigilancia, el pro-
cesamiento, el acondi-
cionamiento y la admi-
nistracion, asi como su
manejo y el seguimiento
clinico de los pacientes
y los aspectos de traza-
bilidad y la farmacovigi-
lancia, conforman un proceso asistencial complejo, se desarrolld
por parte de la Administracién un Plan de abordaje de las tera-
pias avanzadas.

La existencia de este plan y la disponibilidad de los medica-
mentos mediante estos acuerdos de financiacion y precio entre
Administracién e industria, junto con la medicién de resultados
en vida real -afirma Pineros-, deben abrir el camino a futuras fi-
nanciaciones de este tipo de medicamentos. En este sentido, el
compromiso de la industria farmacéutica es claro. En los Gltimos
anos, companias farmacéuticas y Administracién cooperan en
Espana a través de una amplia variedad de instrumentos, entre
ellos, acuerdos de riesgo compartido, con pago en funcion de
resultados; sistemas de pago diferido, o techos de gasto, con el
objetivo fundamental de que la financiacién no sea un problema
para que el medicamento llegue al paciente.



La AESAN y la EFSA lanzan la

campana #EUChooseSafeFood
para ayudar a la ciudadania a

tomar decisiones alimentarias
informadas

La campaina se llevara a cabo desde el 30 de agosto hasta
finales del mes de octubre y contara con la colaboracién
de expertos en seguridad alimentaria, de organizaciones
especializadas en alimentacion, nutricién, derechos del

consumidor y medios de comunicacion.

La Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA) y la
Agencia Espanola de Seguridad Alimentaria y Nutricion (AESAN)
han lanzado conjuntamente la campana

#EUChooseSafeFood, que tiene como objetivo generar confian-
za en los consumidores y consumidoras en Espana a la hora de
elegir los alimentos que consumen, explicando de forma simul-
tanea el papel que desempena la ciencia en la tarea de garanti-
zar la seguridad alimentaria.

La campana, promovida por ambas entidades, busca ademas
explicar ciertos aspectos de la informacién sobre seguridad ali-
mentaria a la ciudadania en temas como la lectura de etiquetas,
la higiene alimentaria, la declaracion de propiedades saludables,
los alérgenos, los aditivos, las enfermedades de origen alimenta-
rio o el papel que juegan las abejas en nuestra alimentacion.

Con respecto al etiquetado, la campana ensena a distinguir en-
tre la fecha de caducidad y la fecha de consumo mientras que
relacionado con la higiene alimentaria, provee reglas basicas
para mantener la seguridad alimentaria en nuestros hogares.
En el caso de los alérgenos y aditivos, la
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Alimentos seguros,
elecciones seguras.

Ciencia de confianza para la seguridad alimentaria

o

~ efsam

European Food Safety Authority

Tecnoélogos de alimentos y expertos en seguridad alimenta-
ria como Andrés Garcia, Beatriz Robles, Miguel Angel Luruena,
Gemma del Cano o Marian (‘Boticaria’) Garcia, pondran su cono-
cimiento al servicio de la campana #EUChooseSafeFood, como
también lo haran los expertos de la propia EFSAy la AESAN, y las
principales organizaciones espafolas que trabajan en seguridad
alimentaria, nutricién o derechos del consumidor.

La EFSAy la AESAN invitan a todos y a todas a apoyar la campa-
fa compartiendo sus materiales, incluidos en la pagina web de
la EFSA, y que incluyen infografias, banners, videos y posts para
redes sociales.

campana explica el trabajo de los cien-
tificos de la EFSAy las agencias nacio-
nales para garantizar que su uso en
alimentos sea seguroy que los envases
contengan informacién clara sobre su
inclusién mientras que sobre abejas,
explica su papel dentro de la cadena
alimentaria.

Las enfermedades de origen alimen-
tario, y el papel de la ciencia para pre-
venirlas son otro asunto importante.
En altimo lugar, con respecto a la de-
claracién de propiedades saludables,

Ensayos
Clinicos

la campana hace hincapié en los re-
glamentos que protegen a los consu-

midores de la informacién incorrecta o
enganosa sobre alimentos.
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Sanofi adquiere Translate Bio para
avanzar en tecnologia de ARNm
para el desarrollo de vacunas y
terapias

Hay dos ensayos clinicos de vacunas de ARNm en curso bajo

la colaboracion.

La compania farmacéutica francesa Sanofi ha alcanzado un
acuerdo definitivo para adquirir el laboratorio estadounidense
Translate Bio por unos 3.200 millones de délares (2.696 millones
de euros) para impulsar aplicaciones basadas en ARN mensaje-
ro (ARNm) para el desarrollo de terapias y vacunas.

Segln los términos del acuerdo, Sanofi lanzara una oferta de 38
délares en efectivo por accién para adquirir la totalidad de titu-
los emitidos de Translate Bio, lo que representa una prima del

37,5%. Sanofi espera completar la adquisicion en este tercer tri-
mestre de 2021.

ademdas de las vacunas”, anadio. “Con la experiencia de muchos
anos de Sanofien el desarrollo y la comercializaciéon de vacunas y
otros medicamentos innovadores a escala global, la tecnologia de
ARNm de Translate Bio estd ahora incluso mejor posicionada para
llegar a mas personas, mas rapidamente “ dijo Ronald Renaud,
consejero delegado de Translate Bio.

En junio de 2018, Sanofi y Translate Bio celebraron un acuerdo
de colaboracion y licencia exclusiva para desarrollar vacunas de
ARNmM que se expandié aln méas en 2020 para abordar amplia-
mente las enfermedades infecciosas actualesy futuras.

Hay dos ensayos clinicos de vacunas de ARNm en curso bajo la
colaboracién, el estudio de fase 1/2 de la vacuna COVID-19 con
resultados esperados para el tercer trimestre de 2021 y el ensa-
yo de fase 1 de lavacuna de ARNm contra la influenza estacional
con resultados previstos para el cuarto trimestre de 2021. La ad-
quisicion se basa en el establecimiento de Sanofi de un Centro
de Excelencia de ARNm de vacunas, el primero en su tipo.

El consejero delegado de Translate Bio, Ronald Renaud, y el ma-
yor accionista de la compania, The Baupost Group, han suscrito
un compromiso de adhesién a la oferta de Sanofi, que sumado
a las acciones que la francesa ya controlaba en el laboratorio
estadounidense, elevan a alrededor del 30% el respaldo inicial
de la propuesta.

“Translate Bio agrega una plataforma de tecnologia de ARNm y
capacidades sélidas a nuestra investigacion, lo que avanza aun
mas nuestra capacidad para explorar la promesa de esta tecno-
logia para desarrollar tanto las mejores vacunas como terapias’,
dijo Paul Hudson, consejero delegado de Sanofi. “Nuestro ob-
Jetivo es desbloquear el potencial del ARNm en otras dreas es-
tratégicas como inmunologia, oncologia y enfermedades raras,
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En el aspecto terapéutico, Translate Bio tiene una linea en
fase inicial en fibrosis quistica y otras enfermedades pulmo-
nares raras. Ademas, el trabajo de descubrimiento esta en
curso en enfermedades que afectan al higado, y la platafor-
ma MRTTM de Translate Bio se puede aplicar a varias clases
de tratamientos, como anticuerpos terapéuticos o vacunas
en areas como la oncologia.

La reciente adquisicion, el pasado mes de abril de Tidal Thera-
peutics por parte de Sanofi, amplié las capacidades de inves-
tigacion de ARNm de la compania tanto en inmuno-oncologia
como en enfermedades inflamatorias. La adquisicién de Trans-
late Bio acelera alin més los esfuerzos de Sanofi para desarrollar
medicamentos transformadores utilizando tecnologia de ARNm.



Roche firma un acuerdo con Shape
Therapeutics para desarrollar terapias
genéticas contra el Alzheimer, el
Parkinson y otras enfermedades raras

ShapeTX llevara a cabo una investigacion preclinica

para identificar y entregar candidatos de desarrollo

descubiertos por sus plataformas impulsadas por IA
RNAfix y, potencialmente, AAVid.

Shape Therapeutics, una compafia de biotecnologia que desa-
rrolla tecnologias de ARN para dar forma al futuro de la terapia
génica, anunci6 un acuerdo de licenciay colaboracion estratégi-
ca de multiples objetivos con Roche. A través de esta asociacion,
ShapeTX aplicara su plataforma de ediciéon de ARN patentada
RNAfix y potencialmente aprovechara su plataforma de tecnolo-
gia AAVid para virus adenoasociados (AAV) especificos de tejido
de préxima generacion para el desarrollo de terapia génica para
ciertos objetivos en las areas de la enfermedad de Alzheimer,
enfermedad de Parkinson y enfermedades raras.

Durante el transcurso de la asociacién, ShapeTX llevara a cabo
una investigacion preclinica para identificar y entregar candida-
tos de desarrollo descubiertos por sus plataformas impulsadas
por IA RNAfix y, potencialmente, AAVid. Roche seréa responsable
del desarrolloy comercializacién mundial de cualquier producto
potencial resultante de la colaboracion.

“Nuestra mision en ShapeTX es desbloquear el préximo avance
en tecnologias de ARN en el espacio de la terapia génica en una
amplia gama de dreas terapéuticas”, dijo Francois Vigneault, co-
fundador y director ejecutivo de ShapeTX. “La relacién con Roche
se centré r@pidamente en un deseo comuin de abordar algunas
de las enfermedades mas desafiantes del mundo acelerando el
desarrollo de tecnologias innovadoras hacia la clinica” “Estamos
entusiasmados con el potencial disruptivo del enfoque de edi-
cion de ARN de ShapeTX basado en el propio mecanismo de la
naturaleza para la edicién de bases especificas. Esta nueva co-
laboracién también estd perfectamente alineada con nuestros
esfuerzos mas amplios en todo el Grupo Roche para desbloguear
todo el potencial de la terapia génica”, dijo James Sabry, director
de Roche Pharma Partnering. “Esperamos trabajar con ShapeTX
para crear nuevas opciones de tratamiento para las indicaciones
de neurociencia y enfermedades raras”.

Segln los términos del acuerdo, ShapeTX es elegible para recibir
un pago inicial, asi como pagos por hitos de desarrollo, reglamen-
tarios y de ventas, que potencialmente superan los us$ 3 mil mi-
llones envalor agregado. ShapeTXtambién es elegible para recibir
regalias escalonadas sobre las ventas futuras de productos re-
sultantes de la colaboracion.
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Bayer avanza en su compromiso
medioambiental desde Quart de
Poblet, reduciendo en un 21% su
consumo de agua

El centro, que este ano celebra 50 anos de actividad, ha
renovado gran parte de sus instalaciones con criterios

de sostenibilidad, teniendo en cuenta la mejora de
eficiencia energética y reduccion de residuos mediante la
aplicacion del ecodiseno en su médulo productivo.

Bayer continla avanzando en su compromiso medioambiental
desde Espana, revisando y adecuando el modelo desde cada
uno de sus centros en el pais. En concreto Bayer ha acelerado
en el Gltimo afo su apuesta por la sostenibilidad desde Espana
con el objetivo de acelerar la acciony contribuir al reto global de
tener una huella neutral de emisiones de carbono en sus opera-
ciones de cara a 2030.

En este sentido y gracias en gran medida al acuerdo con Iberdrola
que asegura el 100% de energias eléctricas renovables en todos
sus centros en el pais, la compania ha reducido en un 50% las emi-
siones de sus centros en Espana. En el caso concreto de su centro
productivo de Quart de Poblet (Valencia) que este afo celebra 50
anos de actividad, la compania ha dado grandes pasos en la re-
duccioén de residuos y mejora de la eficiencia gracias a la revision
de sus procesos y la renovacién de parte de sus instalaciones con
criterios de sostenibilidad y mejora de la eficiencia energética.

El centro de Bayer en Quart de Poblet ha optimizado la limpieza de
sus lineas de produccién logrando una reduccién de un 7,16%en la
generacion de residuos y ha logrado ademas reducir su consumo
de aguaenun 21% en 2020.
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Disponible en Espaia Poteligeo, para
los pacientes con Sindrome de Sézary

Los linfomas cutaneos de células T (LCCT) son una forma
rara, en ocasiones grave y potencialmente mortal de
linfomas no Hodgkin. El Sindrome de Sézary (SS) es uno de
los subtipos mas comunes de este tipo de linfomas.

Kyowa Kirin ha anunciado la inclusién de mogamulizumab en el
Sistema Nacional de Salud de Espana, bajo el nombre comercial
de Poteligeo, para el tratamiento del Sindrome de Sézary (SS). El
Sindrome de Sézary es uno de los subtipos mas comunes de los
linfomas cutaneos de células T (LCCT). Los LCCT son una forma
rara, en ocasiones grave y potencialmente mortal de linfomas no
Hodgkin. Se presentan principalmente en la piel, pero pueden
afectar ala sangre, los ganglios linfaticosy las visceras, de forma
secundaria. Los LCCT pueden tener un profundo impacto en la
calidad de vida relacionada con la salud y el bienestar psicologi-
code los pacientes. Las alteraciones en la piely el picor provocan
depresion, trastorno en el sueno y fatiga.

Los LCCT representan alrededor del 4% de todos los casos de lin-
fomas no Hodgkin y hasta el 80% de todos los linfomas cutaneos
primarios. Afectan a cerca de 240 personas por cada milléon en

Europa. El SS representa aproximadamente 5% de los LCCT. La
supervivencia de esta enfermedad en estadios avanzados es de
alrededor de 4,7 anos. Cuando hay alta carga tumoral en sangre
es de 4,64 anos frente a 29,28 anos, cuando no la hay.

Hasta ahora, en el SS, la mayoria de los tratamientos disponibles
rara vez son capaces de inducir remisiones a largo plazo. Moga-
mulizumab es el primer tratamiento biolégico dirigido contra el
receptor CCR4 aprobado para el Sindrome de Sézary tras fallo de
una terapia sistémica previa. Las Guias de Practica Clinica sefa-
lan que esta terapia ha demostrado una eficacia clinicamente
relevante, especialmente en pacientes con afectacion sanguinea.
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Givlaari, ya disponible en Espaia para
el tratamiento de la porfiria hepatica
aguda en adultos y adolescentes

La porfiria hepatica aguda es una familia de enfermedades
genéticas raras, con una prevalencia en Espaia de
6,3 pacientes por millén de personas.

Givosiran, de Alnylam Pharmaceuticals, ya esta disponible en
Espana. Este innovador tratamiento, basado en la ARNi (ARN
de interferencia ) se administra mediante una inyeccion subcu-
tanea mensual, y va dirigida a la 4cido aminolevulinico sintasa
1 (ALAS1) para el tratamiento de la Porfiria Hepatica Aguda en
adultos y adolescentes.

Esteesel primery Unico tratamiento etiolégico que ha demostrado
reducir los episodios agudos, reducir el dolor crénico y mejorar la
calidad devida de los pacientes con Porfiria Hepatica Aguda (PHA).

“La aprobacién de givosiran, farmaco que emplea ARNi como me-
canismo de accién, marca un hecho histérico para pacientes y fa-
miliares que conviven con esta enfermedad, ya que ha demostrado,
en ensayo clinico controlado, tanto reducir los episodios agudos,
como el dolor crénico. Hasta ahora no habia ningiin medicamento
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con estos resultados clinicos /con estos datos de eficacia” destaca
Sergio Bullén, director General de Alnylam.

La porfiria hepatica aguda (PHA) hace referencia a una familia de
enfermedades genéticas raras, con una prevalencia de 6,3 pa-
cientes por millén en Espana (unos 300 casos). La dificultad en
su diagnostico reside en que los sintomas son muy variables: en
ocasiones se producen episodios agudos debilitantes que pue-
den cursar con dolor abdominal intenso, nduseas, convulsiones,
confusion, ansiedad, debilidad, orina rojiza, y en algunos subtipos
pueden aparecer lesiones cutaneas. Estos episodios pueden ser
potencialmente mortales, debido a la posibilidad de que se pro-
duzca paralisis y paro cardiaco. Ademéas, muchos pacientes tam-
bién sufren sintomas crénicos,como dolor, que continGan presen-
tes en el periodo entre episodios.
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Taffix recupera la aprobacion
de comercializacion en Espana

Nasus Pharma anuncia que la AEMPS levant6 la
restriccion de comercializacion de Taffix en Espana,
aceptando la posicion del organismo autorizado de la
Unién Europea respecto de la clasificacion, seguridad y
fundamentacion clinica de Taffix.

Nasus Pharma, una empresa biofarmacéutica de etapa clinica
privada que desarrolla soluciones terapéuticas intranasales en
polvo (PBI), anuncié que la Agencia Espanola de Medicamentos
y Productos Sanitarios (AEMPS) permitié la comercializacion de
Taffix en Espana a partir del 13 de agosto, levantando su anterior
restriccion a la comercializacion emitida el 12 de marzo.

El 12 de marzo de 2021, la AEMPS publicé la alerta 2021-140 en
la que se inform6 que se habia instado al distribuidor de TAFFIX
en Espafa a interrumpir la comercializacién del producto en el
mercado espanol y retirarlo, ya que la AEMPS tenia inquietudes
en cuanto a la clasificacion de Taffix como dispositivo médico
Clase 1y la fundamentacion de las declaraciones clinicas.
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Tras una investigacion y reevaluacion de la documentacion y los
datos del dispositivo, la AEMPS acept6 la posicion de la Staat-
liches Gewerbeaufsichtsamt en Hannover, el organismo auto-
rizado de la Unién Europea, en cuanto a que la clasificacién de
Taffix como dispositivo médico Clase 1 esté justificada y que
Taffix puede comercializarse en Espafia como tal en virtud de la
Directiva 93/42/EC.La AEMPS también havalidado que los datos
clinicos de Taffix se utilizan como barrera mecénica dentro de la
cavidad nasal para proteger contra el virus.

Taffix, que actualmente esté presente en mas de 25 paises en
Europa, Latinoamérica, Asia y Oriente Medio, fue desarrollado
para crear un microambiente &cido en la nariz, que ha demos-
trado evitar que los virus ingresen e infecten células nasales.
En la actualidad, esta bien establecido que la nariz es la puerta
principal al cuerpo de la infeccion viral transmitida por el aire. El
polvo de Taffix crea un gel acidificado delgado Unico por encima
de la mucosa nasal que dura cinco horas, protegiendo significa-
tivamente a las células nasales de virus inhalados a través de la
proteccién mecanica y quimica. Como tal, Taffix puede ser una
importante herramienta adicional de proteccion, que se suma a
las multiples medidas preventivas tomadas hoy en dia para pre-
venir la propagacion de la infeccion viral.
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Alpha Bioresearch, CRO
responsable de la coordinacion
en Espana y Portugal del estudio
Santorini de Daiichi-Sankyo

El objetivo principal de este estudio es evaluar en un
entorno de vida real, la efectividad del tratamiento y manejo
actual del colesterol de lipoproteinas de baja densidad en
pacientes con hipercolesterolemiay riesgo alto de eventos

cardiovasculares.

Daiichi-Sankyo Europa es el patrocinador de SANTORINI, un es-
tudio observacional, multinacional y prospectivo que esta siendo
coordinado en Espanay Portugal por Alpha Bioresearch.

El objetivo principal de este estudio que se puso en marcha en junio
de 2020y tendra una duracion de 3 anos, es evaluar en un entorno de
vida real (RWE), la efectividad del tratamientoy manejo actual del co-
lesterol de lipoproteinas de baja densidad (C-LDL) en pacientes con

hipercolesterolemiay riesgo alto de eventos cardiovasculares.

Hoy en dia se han recogido datos de la préactica clinica habitual de
més de 9.500 pacientes con hipercolesterolemia en 800 centros sa-
nitarios de 14 paises europeos, proporcionando una vision global
del manejo del colesterol en toda Europa.

Gracias a ello, el estudio permitira obtener importantes conoci-
mientos sobre la forma en que se trata a los pacientes en la ac-
tualidad y la eficacia de los tratamientos, facilitando la deteccion
de oportunidades para mejorar la atencion en la préactica clinica e
impactar en la vida de los pacientes.

Pese a las dificultades de realizar el estudio durante la pandemia
por COVID-19, se ha logrado avanzar de manera eficaz con todos
los hitos comprometidos del proyecto, incluso superando el objeti-
vo inicial de reclutamiento de pacientes.

“En Alpha Bioresearch estamos orgullos de ser la CRO elegida por
Daiichi-Sankyo para coordinar el desarrollo del estudio en Espa-
na y Portugal, ya que nos permite cumplir con nuestro compro-
miso de contribuir en la mejora de la calidad de vida de miles de
pacientes con enfermedad cardiovascular”, han comentado des-
de Alpha Bioresearch.
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Fresenius Medical Care elige a Berbés
para reforzar su papel como compaiia
clave en el sector salud

Se unen para desarrollar la comunicacion de FMC y reforzar
su papel como compania clave en el cuidado de la salud del

rindn, asi como en el sector sanitario espanol.

Fresenius Medical Care (FMC) y la agencia de comunicacion
especializada en salud BERBES se unen para desarrollar la co-
municaciéon de FMC y reforzar su papel como compania clave
en el cuidado de la salud del rifén, asi como en el sector sani-
tario espanol.

Fresenius Medical Care es lider de mercado en servicios y pro-
ductos de diélisis, tanto en el domicilio del paciente como en
centros hospitalarios. A través de la marca NephroCare, ha im-
plantado los servicios de dialisis en Espana, con centros que ac-
tlan como un importante servicio anadido a los departamentos
de nefrologia de los hospitales publicos. Fresenius Medical Care
opera en la actualidad en 48 centros de dialisis en nuestro pais
con el fin de atender a los pacientes renales que tienen que so-
meterse a un tratamiento de diélisis regular.

Tal y como explica Carlos Fernandez Catalan, Head Managing
Director y Chairman de Fresenius Medical Care: “la informacion
en salud es fundamental para trasladar la confianza y tranquili-
dad a pacientes, familiares y sociedad en general. Por este motivo,
hemos querido contar con la experiencia de BERBES y estable-
cer una alianza de trabajo conjunto fundamentado en el rigor y la
transparencia”.

Por su parte, Pedro Cano, CEQ de BERBES ha indicado: “estamos
muy satisfechos con esta colaboracion, que refuerza nuestro pa-
pel como socios estratégicos para nuestros clientes y que esta-
mos seguros contribuird al posicionamiento de Fresenius Medical
Care, como compariia proveedora de salud integral de nefrologia”.
Para Elena Diez Alvarez, Directora de Marketing de Fresenius
Medical Care, la apuesta por la mejora en la comunicacion “refle-
Ja la renovacién que la compania esta llevando a cabo en Esparia,
que implica la incorporacién de nuevos protocolos de excelencia y
de un equipo profesional que esta totalmente volcado en desarro-
llar y dar a conocer toda la innovacién y mejoras en la atencién al
paciente renal”.

BERBES cuenta con una consolidada y reputada experiencia
en el &mbito de la comunicaciéon y con un importante equipo de
especialistas en informacién sanitaria que trabajara con Frese-
nius Medical Care en el desarrollo de su estrategia de comuni-
cacion con el objetivo de alcanzar una mayor notoriedad en el
sectory de reforzar su visibilidad.
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Atos adquiere la norteamericana
Nimbix para reforzar su liderazgo en
la nube de los sistemas de HPC en
sanidad y ciencias de la vida

Con esta adquisicion, Atos, que ya es lider europeo en HPC,
mejora sus capacidades existentes y se posiciona como

lider en la habilitacion de la nube HPC.

Atos anuncia que ha llegado a un acuerdo para adquirir Nimbix,
un proveedor lider mundial de plataformas de computacion de
alto rendimiento (HPC) en la nube con sede en Estados Unidos,
para reforzar su oferta de HPC. Con esta adquisicion, Atos, que ya
es lider europeo en HPC, mejora sus capacidades existentes y se
posiciona como lider en la habilitacién de la nube HPC.

Fundada en 2010 y con sede en las afueras de Dallas, Texas,
Nimbix ofrece HPC en la nube y en las instalaciones, dando a los
ingenieros y cientificos acceso a la infraestructura y el software
necesarios para construir, calcular, analizar, escalar y desplegar
simulaciones, inteligencia artificial, aprendizaje automéatico y
aplicaciones de aprendizaje profundo. La empresa ha ejecutado
miles de proyectos de HPC en la nube en 68 paises.

Las capacidades combinadas de Atos y Nimbix ofrecen una so-

lucion integral para la orquestacion de cargas de trabajo tanto
para clientes on-prem como cloud. La solucién conjunta permi-
te mayores niveles de autoservicio y automatizaciéon, mejorando
las capacidades de Atos con la explosion de multiples nubes 'y
la capacidad hibrida. Esto permitird a Atos ampliar su oferta y
alcance en el mercado con una sélida propuesta en la nube HPC,
bajo la marca Atos como parte de su iniciativa OneCloud. La pro-
piedad intelectual Unica proporcionada por Nimbix acelerara los
desarrollos de HPCaaS de Atos y los planes de salida al mercado
con los proveedores de servicios en la nube, ademas de aumen-
tary acelerar la huella de HPC de Atos en Norteamérica. También
contribuira a reforzar las propuestas de HPC de Atos en merca-
dos clave como el de la fabricacion, los servicios financieros y los
seguros, la sanidad y las ciencias de la vida, ademés del sector
publico y la defensa, al simplificar el acceso a los servicios de
HPC sin necesidad de grandes inversiones iniciales.
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Joaquin Duato, nuevo consejero
delegado de Johnson & Johnson a
partir de enero de 2022

Cuenta con la doble ciudadania de Espanay de los Estados

Unidos y ha vivido y se ha desempenado en el sector en

varios continentes.

La farmacéutica estadounidense Johnson & Johnson ha anun-
ciado que Joaquin Duato, actual vicepresidente del comité eje-
cutivo de la compania, pasara a ocupar desde el 3 de enero de
2022 el puesto de consejero delegado de la multinacional, en
lugar de Alex Gorsky.

Segln explicé la compania, a partir del préximo 3 de enero Alex
Gorsky sera presidente ejecutivo de Johnson & Johnson y Joa-
quin Duato, ademés de convertirse en el primer ejecutivo de la
multinacional, serd también nombrado como miembro del con-
sejo de administracion de la farmacéutica.

Joaquin, que cuenta con la doble ciudadania de Espafnay de los
Estados Unidosy que havividoy se ha desempenado en el sector
en varios continentes, le aporta una perspectiva internacional
Unica a su trabajo. Su experiencia mundial le ha permitido reco-
nocer el valor de la diversidad de pensamientos y opiniones, que
él aplica externamente como miembro de la Junta de UNICEF,
del Consejo asesor de la Escuela de Ciencias Farmacéuticas de
Tsinghua University e, internamente, como Patrocinador ejecuti-
vo del African American Leadership Council.

Posee varios titulos, de grado en Economia y Negocios, de maes-
tria en Administracion de Empresas (MBA) de la Escuela de Ad-
ministracién ESADE de Barcelona, Espana,y en maestriaen Ges-
tion Internacional de Thunderbird de Phoenix, Arizona.

Alfonso Perote, nuevo responsable
del area de Alimentacion, Nutricion
y Salud de Levin Institutional
Health Affairs

Cuenta con mas de 25 aios de experiencia

en la industria alimentaria.

Levin Institutional Health Affairs, consultora estratégica de Rela-
ciones Institucionales y Comunicacién especializada en el sector
salud, ha presentado a su nuevo responsable del area de Alimen-
tacion, Nutricion y Salud, Alfonso Perote.

Licenciado en Cienciay Tecnologia de los Alimentos y en Ciencias
Biolégicas por la Universidad Complutense de Madrid, Perote
posee una dilatada experiencia profesional de mas de 25 anos,
habiendo ocupado puestos de responsabilidad en comunicacion,
departamentos cientificos, |+D, direccién técnica industrial, de-
sarrolloy formacion de personasy responsabilidad social corpo-
rativa.Ademas, ha participado en diferentes grupos y comisiones
de trabajo de diferentes asociaciones sectoriales alimentarias.

Ahora, Alfonso Perote lideraréa el departamento de Alimentacion,
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Nutricion y Salud de la consultoray brindara su apoyo en la con-
secucion de sus objetivos estratégicos. “Desde Levin estamos
muy ilusionados con la incorporacion de Alfonso a nuestro equipo,
un gran profesional que nos ayudard a seguir creciendo, dando
respuesta a las grandes oportunidades que se nos plantean en

esta nueva drea”, destaca Ruth Pavon, directora general de Levin
Institutional Health Affairs.




Maria José Sanchez Losada,
nueva presidenta de AELMHU

Licenciada en Ciencias Empresariales en la Universidad
Auténoma de Madrid y directora general de CSL Behring
Iberia, Maria José Sanchez es miembro de la Junta Directiva
de AELMHU desde el aino 2020.

La Asociacion Espanola de Laboratorios de Medicamentos Huér-
fanosy Ultrahuérfanos (AELMHU) ha anunciado el nombramien-
to de Maria José Sanchez Losada como nueva presidenta de la
Asociacion en sustitucion de Jorge Capapey, que se mantendra
en la junta directiva como vicepresidente.

Marfa José es directora general de CSL Behring Iberia desde hace
4 anos y cuenta con una amplia trayectoria dentro la industria
farmacéutica, donde ha ostentado diferentes responsabilida-
des anivel local y global, siendo responsable de productos como
blockbusters en Enfermedades Infecciosas, Oncologia y otros de
desarrollo complejo en enfermedades minoritarias. Ha formado
parte de companias como Roche, donde desarrollé buena parte
de su carrera, Asta Medica o Bristol-Myers Squibb.
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Licenciada en Ciencias Empresariales en la Universidad Autono-
ma de Madrid y Executive MBA por el Instituto de Empresa, Ma-
ria José es, ademas, miembro de la Junta Directiva de AELMHU
desde el ano 2020, lo que garantiza la continuacion del proyec-
to iniciado por la Junta presidida por Capapey en junio del ano
pasado y que tiene como prioridad asegurar el acceso rapido y
equitativo a las terapias huérfanas para todos los pacientes en
Espana. “A lo largo del dltimo arfio, desde AELMHU hemos dado
un salto cualitativo y cuantitativo en nuestro objetivo de dar vi-
sibilidad a las enfermedades minoritarias y poner en el centro
del debate publico la necidad de un acceso rapido y prioritario a
las terapias huérfanas y ultrahuérfanas en nuestro pais. Desde
el equipo directivo de la Asociacién vamos a seguir mantenien-
do un fuerte compromiso de diglogo y colaboracién activa con los
pacientes, los profesionales, la industria y los decisores publicos
para garantizar que en Espana haya un sistema sanitario verda-
deramente equitativo, sostenible y resistente”.

La Junta Directiva de AELMHU mantendra su actual estructura
en tres vicepresidencias lideradas por Leticia Beleta, directora
general de Alexion AstraZeneca Rare Disease en Espana; David
Moreno, director general de PTC Therapeutics en Espana y Jorge
Capapey VP, head of Commercial CEMEA en Alnylam.
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En colaboraciéon con

A 1S PHARMA

Programas de
Formacion médica

Una infografia de PMIFarma

Estas Infografias se realizan gracias
a la colaboracion de los profesionales
de diferentes laboratorios farmacéu-
ticos medianos y grandes de la BBDD
de PMFarma, a través de una

encuesta para analizar las diferentes
realidades que conforman el sector
farmacéutico en Espana.

En esta ocasién la encuesta ha sido

completada por 118 directivos de los
departamentos de

Tipo de formacion

BE?

puntual

38%

=
i

ambos tipos

23%

(m
i,

continuada

38%

Alicia Santamaria Orleans

Scientific Marketing
Manager Pediatria
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con Pantalla entre los profesionales de los laboratorios que
respondieron a la encuesta de la Infografia.
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Unmet needs

Necesidades no cubiertas

El 77% de los encuestados considera
gue existen necesidades no cubiertas
en los programas formativos.
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ANIMA STRATEGIC CONSULTING

Las 20 claves que necesitas
conocer para dinamizar una
sesion online de forma efectiva

La transformacion digital de las empresas ya era una realidad. Ahora, con la situacién provocada por el
Covid-19, es una exigencia. Las sesiones online en el sector farmacéutico forman parte del dia a dia de todos:
webinars, advisory boards, formaciones, reuniones, visitas remotas... Los equipos de marketing y comercial
necesitan mas que nunca formarse para la dinamizacion efectiva de sesiones en el medio online.

Por qué es importante la gestion de una sesion online La gestion de las sesiones online es mas compleja de lo que
« ; Me 0yes? Yo te 0igo a ti. 4 Td a mi no?” podemos pensar. El propio medio digital ofrece barreras que

“ . . es importante tener en cuenta para asegurarnos de que la dina-
* “No veo lo que estas compartiendo.

R mizacion de nuestra sesion online es 6ptima. Que un Advisory
Espera, salgo y vuelvo a entrar

- *; Estais todos de acuerdo? Board online se lleve a cabo no significa que lo haya hecho de

! . . forma eficaz, eficiente o0 en su méaximo potencial.
Bueno, entiendo el silencio como un si.
* “.Cémo lo hacemos?

;, Compartes tly yo voy tomando nota?” Para empezar, el compromiso de los asistentes suele ser méas bajo
(J M

« . s - por lo que el grupo puede verse reducido en el Gltimo momento.
* “No os veo las caras, ¢seguis ahi?

Ademaés, la atencién disminuye al ser mas facil el multitasking.

También la participacién es menos frecuente, no se suele
interrumpir durante las presentaciones ni dar la opinién, y
resulta complicado leer las reacciones de la audiencia, ya que
no se dispone de un elemento fundamental, que es la comuni-
cacién no verbal, por lo que algo que pensamos que ha sido un
éxito puede haber resultado un fracaso (y no nos hemos dado
cuenta). Por no mencionar la complejidad de la logistica tec-
nolégica: la conexidn a internet puede fallar y siempre surgen
problemas con la camara o el micréfono que entorpecen la co-
municacion. Ademas, se usan nuevas herramientas digitales
con las que no necesariamente se esta familiarizado y todo
ello hace que la eficiencia o incluso el propésito de la reunion
puedan verse afectados.

Vamos a ver algunos consejos y buenas practicas que pueden

-~ ayudar a llevar a cabo de forma efectiva cualquier tipo de

Inés Gomez
Directora

ANIMA STRATEGIC CONSULTING

Marta Gonzalez
Consultora en innovacién

ANIMA STRATEGIC CONSULTING

VER ONLINE
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sesién online: reuniones internas, presentaciones, formaciones,
Advisory Boards, etc. Para ello es importante:

I. Tener un objetivo o propésito claroy comunicarlo a todos
para estar alineados en cuanto al output de la sesién. Asi nos
centraremos en aquello que es importante para hacer que las
sesiones sean productivas y eficientes.

2. Dedicarle el tiempo justo, fijando una duracién que no tome
més tiempo de lo necesario.

3. Utilizar las herramientas digitales adecuadas para cada mo-
mento de la sesién y para dar respuesta a nuestros objetivos.

4. Gestionar bien las 4 fases clave de la sesion: la organizacion
previa, el inicio de la sesién, su desarrolloy cierre.

Organizacion previa

I. Escribe un guién esquematico de la sesién que contemple
todo su desarrollo, la duracion 6ptimay los tiempos para
cada bloque. Intenta no exceder las 2 horas de duraciény, en
caso de necesitar mas tiempo (workshops o formaciones),
haz una pausa de entre 15 - 30 minutos.

2. Elige una plataforma que sea facil de usar para las personas
que asistiran y confirma que todos los asistentes la cono-
ceny pueden usarla. Si no es asi, envia un e-mail explicando
su uso. Evita aquellas plataformas que requieran darse de
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alta o crear una cuenta, ya que entorpece el acceso y puede
levantar barreras entre los asistentes. Algunas de las més
habituales son Microsoft Teams o Zoom.

3. Pide a los asistentes que comprueben que pueden conec-
tarse a la sesion y que tanto su cAmara como micréfono/
altavoces funcionan correctamente. Intenta que realicen una
prueba antes de la sesion, conectandose 5-10 minutos antes
o incluso dia antes.

4. Envia la convocatoria de la sesién en el calendario con el
link para acceder a ellay asegura su recepcion. Pide la confir-
macioén de todos los asistentes para garantizar su asistencia
el dia D. Puedes enviar un recordatorio el dia antes para ges-
tionar mejor la falta de compromiso del medio online.

Escribe un guion esquematico de la
sesion que contemple todo su desarrollo,
la duracion optima y los tiempos para
cada bloque. Intenta no exceder las 2
horas de duracion.

Inicio de la sesion

5. Evita el silencio durante los minutos previos al inicio de la
sesién mientras se espera a que todos se conecten con un
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chit-chat, especialmente si los participantes no se cono-
cen. Puede parecer poco relevante, pero ayuda a rebajar
los nervios y a conocerse (sobre todo si los asistentes no se

conocen).

Pide que las camaras estén encendidas para humanizar

la sesion y facilitar la atencion y participacion. No hay nada
peor que estar hablando solo en una reunién donde no ves las
caras de los asistentes. El video te proporcionara mas infor-
macion acerca de la audiencia y sus reacciones.

Preséntate y deja que todos se presenten para crear un
buen clima de trabajo y que todos los asistentes sepan
con quiénes van a hablar. Es el primer paso para generar
confianza.

Gestiona las expectativas de la sesién preguntando a los
participantes qué esperan de ellay mostrando la agenda del
dia o explicando el output esperado. Asi podras adaptarte
mejor a lo que esta buscando tu audiencia.

Capta la atenci6n de los participantes al inicio para crear
engagementy mantener la atencién. Puedes empezar con
una slide donde aparezca una pregunta, imagen o dato
curioso que invite a la reflexiéon. También puedes usar
herramientas como Mentimeter, que permite lanzar pre-
guntas para encuestar a tu audiencia y ver los resultados
a tiempo real.

Pide feedback al final de la sesion para
conocer la opinion de todos. Esto te
permitira saber si has cumplido con las
expectativas iniciales o si ha quedado algiin
cabo suelto que se te ha pasado por alto.

Desarrollo de la sesion

Evita compartir pantalla cuando no sea necesario, como
en debates o actividades similares, para poder establecer
contacto visual con tu publico y evitar que tu audiencia des-
conecte de lo que estas contando.

Sigue las reacciones de tu audienciay revisa regularmente

las manos alzadasy el chat para asegurar que no pasas por
alto el comentario de alguien que no se atreve a interrumpir.
Activa las notificaciones del chat para poder ver al momento
posibles comentarios de los participantes.

Lanza preguntas dirigiéndote a los participantes por su
nombre, es la manera mas efectiva de motivar la partici-
pacion. No es lo mismo preguntar “; Qué os sugiere?”, que
especificar “;Qué te sugiere, Maria?” De esta manera, no
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s6lo la pregunta se vuelve méas personal, sino que también
avisa a los demas para que estén atentos ante otras posibles
preguntas. Extiende la ventana de participantes para que
aparezcan todos en forma de lista a la derecha de la pantalla
y resulte méas sencillo apelarlos.

Realiza pausas para mantener la atencioén en sesiones
largas. Es incluso mas importante que en las reuniones pre-
senciales. La recomendacion es parar pasadas las 2h como
méaximo. Las pausas deben ser suficientemente largas para
poder desconectar y tomar un café (15 minutos minimo).

Alterna la presentacién con ejercicios practicos para mayor
dinamismo. Puedes usar herramientas colaborativas como
Google Jamboard o Miro. Cualquier ejercicio (con un propo-
sito) sera positivo para romper con el mindset de presenta-
cién-escucha, crear engagementy recuperar energias.

Divide al grupo en pequenos sub-grupos para que los
asistentes puedan trabajar de forma mas cémoda y resulte
méas dinamico. Utiliza las “Breakout Rooms” de Zoom o los
canales de Teams para ello.

Cierre de la sesion

Procura dejar 5-10min al final para cerrar la sesién. Como
decia William Shakespeare, todo va bien si termina bien.
Acabar fuertes es tan importante como empezar con un
efecto sorpresa: ayuda a que los participantes se vayan
satisfechos y tengan un buen recuerdo de la sesién. Puedes
usar herramientas como Kahoot que te ayudan a crear cues-
tionarios divertidos para que los participantes demuestren
que han estado atentos durante toda la sesion.

Resume réapidamente las principales conclusiones de la
sesibén o puntos consensuados para mayor alineamiento, asi
como los next steps. A veces, con los problemas de conexién
puedes tener a méas de uno perdido.

Pide feedback al final de la sesién para conocer la opinion
de todos. Esto te permitira saber si has cumplido con las
expectativas iniciales o si ha quedado algln cabo suelto
que se te ha pasado por alto. También te ayudara a mejorar
de cara a futuras ocasiones. También puedes crear una en-
cuesta en Microsoft Forms o herramienta similar y enviarla
a posteriori.

Termina a la hora prevista. jimportantisimo! A nadie le gusta
que le roben méas tiempo del que tenia previsto y eso sucede
todavia mas en el mundo online.

Por Gltimo, anota aquellas cosas que creas que podrias op-
timizar de cara a la siguiente para que esta lista de buenas
préacticas no deje nunca de crecer. {Siempre hay espacio para
mejorar!



Formar

1. tr. Dar forma a algo.

2. tr. Hacer que algo empiece a existir.

3. tr. Juntar y congregar personas o cosas, uniéndolas entre si para
gque hagan aquellas un cuerpo y estas un todo.

4. tr. Preparar intelectual, moral o profesionalmente a una persona o
a un grupo de personas.

5. prnl. Dicho de una persona: Adquirir preparacion

intelectual, moral o profesional. Real Academia Espafiola 2021

b
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Personas y estrategias

Cuando hablamos de liderazgo es fundamental asociar

(y fusionar) a las personas que forman parte de nuestra
organizacion y las estrategias que utilizamos en nuestro
modelo de negocio. La historia tiene mucho que ensenarnos
y si sabemos comprender, traducir y aplicar esos conceptos,
podremos tener ambientes de trabajo mas orientados
(pero en serio) a las personas. Un breve repaso y analisis por
El arte de la guerra de Sun Tzu, nos muestra cémo el futuro
de nuestras organizaciones esté en la sabiduria pasada.

Sebas Morelli
Profesional freelance.
Consultor de Desarrollo
Competencial. Formador
Experto en Atencion al
Cliente, Habilidades
Directivas y Ventas.

¢Qué dirigente es méas sabio y capaz?;Qué coman-
‘ ‘ dante posee el mayor talento? ; Qué ejército tiene

oficiales y tropas mejor entrenadas?” Estas son

VER ONLINE

algunas de las preguntas que Sun Tzu se plantea en el primer
capitulo (Sobre la evaluacion) de su obra “El arte de la guerra”
Escrita hace méas de 25 siglos, sigue teniendo una vigencia
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descomunal gracias a que sus planteos militares hablan de
personas; su filosofia es que “la mejor victoria es vencer sin
combatir”. He vuelto a releer este clasico que, para quien no
esté familiarizado, va mas alla de lo militar y su interpretacion,
hoy por hoy, supera esos limites y se adentra, por ejemplo, en el
mundo del deporte, los negocios o la diplomacia.

Quien se acerque por primera vez a su lectura debe hacerlo con
los ojos bien abiertos, la fina observacion entre lineas de sus
relatos, la madurez de transferir sus conceptos al mundo actual
de la empresa (por citar un sector de aplicacion) y la sabiduria
de intuir como adaptar tantas ensefanzas en la gestion de per-
sonas. Sun Tzu, un general chino cuya vida transcurrié durante
el siglo V antes de Cristo, fue pionero en dejar escritos sobre es-
trategias. Otros autores, como Maquiavelo o Napoleén, siguieron
sus pasos. Mas alla de estos personajes, s cuéles son las ense-
nanzas que nos aportan y por qué siguen siendo tan actuales?
Debemos quitarnos prejuicios y abrirnos al aprendizaje.

Es evidente que un escrito sobre la guerra no es la razon de
este articulo; silo es su interpretacion estratégicay sobre las
personas. Dicho de otro modo: en tiempos complejos, personas
y estrategias. Hoy, las empresas pueden mantener su modelo
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de negocio, modificarlo, ampliarlo, reducirlo o incluir nuevos
productosy servicios. Para ello, se necesita tener claro cémo
afectara a las personas (tanto a nuestro cliente interno y exter-
no. No olvidemos que, si nuestros trabajadores no comprenden
el negocio, ;coémo lo va a hacer nuestro comprador?) y qué
estrategia utilizaremos; una estrategia de corto, medio o largo
plazoy libre de egos. Tan sencillo, tan complejo.

Hoy, las empresas pueden mantener su
modelo de negocio, modificarlo, ampliarlo,
reducirlo o incluir nuevos productos y
servicios. Para ello, se necesita tener
claro como afectara a las personas.

Sun Tzu nos habla de cinco factores fundamentales: la doctrina,
el tiempo, el terreno, el mando y la disciplina. La doctrina hara
que nuestros trabajadores estén en armonia con nuestra
direccion; que sigan una estrategiay la hagan suya. ;Cémo es la
simbiosis para el beneficio mutuo en el desarrollo vital del
modelo de negocio de nuestra organizacién? Por supuesto,
debemos tener claros, identificados y transmitidos una mision 'y
unos valores corporativos. Sin ellos nos convertimos en una
empresa poco atractiva para el talento que tanto anhelamos
tenery retener. El tiempo significa el Ying y el Yang. ;Como es el
tiempo de calidad dentro de nuestras relaciones profesionales?

El terreno hace referencia al “lugar”, al sector en el que nos
movemos. ;Cuéles son las posibilidades de supervivencia

de nuestra empresa? ;Como nos vamos a mover en nuestro
mercado? ;Como afectan las distancias reales y virtuales para
desarrollar nuestro negocio? El mando, como si hablaramos de
un lider, debe tener sabiduria, sinceridad, benevolencia, coraje
y disciplina. Por Gltimo, si tocamos el tema de la disciplina, de-
bemos comprender como trabajar con organizacion, regulacio-
nesy provisiones. En lineas generales, es una palabra que esta
asociada a la falta de libertad individual si ponemos ejemplos
histéricos poco felices. Nada més lejos de la realidad.

Estos cinco factores iniciales, ;,se pueden atribuir al lideraz-
go? Sin ninguna duda. Estamos de acuerdo que tenemos poco
material para hablar de quienes tienen la mision de gestionar
personas en nuestras empresas pero no dejan de ser facto-
res fundacionales para comenzar el camino. Cada vez mas
necesitamos valores y sélidas ideas, habilidades sociales,
culturay educacion para guiar a nuestros trabajadores. Soy un
gran convencido de trabajar el liderazgo personal pero hay que
asumir que no podemos crear un “ejército” de lideres. Debemos
crear también “seguidores” ; Esto quiere decir que vamos a
adoctrinar sin mas a nuestra gente? En absoluto.

En elinicio del capitulo dos, sostiene Sun Tzu: “Una vez comen-
zada la batalla, aunque estés ganando, de continuar por mu-
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cho tiempo, desanimara a tus tropas y embotara tu espada. Si
estés sitiando una ciudad, agotaras tus fuerzas. Si mantienes a
tu ejército durante mucho tiempo en campana, tus suministros
se agotaran” Aqui hablamos de estrategia. En cada area o de-
partamento, a nivel general, ;cémo cuidamos a nuestra gente
frente a estrategias potentes y duraderas? Necesitamos contar
con todas las personas de nuestra organizacion que, sea en el
puesto que sea, aportan al modelo de negocio. ;Revisamos la
motivacion y necesidades de nuestros colaboradores?

Una buena estrategia debe tener un objetivo claro pero seg-
mentado para poder reflexionar, recapacitar y reconducir. Nun-
ca es beneficioso que una “campana” se prolongue por mucho
tiempo. Esto agota a las persones que son, al final de cuentas,
quienes sostienen la estrategia. La Organizacién Mundial de

la Salud (OMS) reconoce oficialmente el burnout o “sindrome
de estar quemado” donde, por supuesto, esta incluido el abuso
de videojuegos como trastorno adictivo. ;,Podemos hacer una
traslacion a toda la tecnologia que utilizamos en lo profesio-
nal? ;Cuanto agota a nuestra gente? Este desgaste profesional
puede derivar en enfermedades. De hecho, lo hace.

Un lider debe saber encontrar el equilibrio entre las personasy
la estrategia. Complejo reto teniendo en cuenta que utilizamos
esta figura muy alegremente. No todo el mundo puede ser un
lider, entre otras cosas, porque un lider debe “querer” serlo,
entendiendo que ha sido “elegido” para tal desafio. Hay que
preparary coordinar los recursos disponibles. Planificar. No ac-
tuar dejandonos llevar por raptos emocionales. “Un verdadero
maestro de las artes marciales vence a otras fuerzas enemigas
sin batalla, conquista otras ciudades sin asediarlas y destruye
a otros ejércitos sin emplear mucho tiempo”, nos ilustra Sun
Tzu en el tercer capitulo de El arte de la guerra.

Un lider debe saber encontrar el equilibrio
entre las personas y la estrategia. Complejo
reto teniendo en cuenta que utilizamos esta
figura muy alegremente. No todo el mundo
puede ser un lider, entre otras cosas, porque
un lider debe “querer” serlo.

En la fusion de las personasy las estrategias de una organizacion,
cuando los lideres ignoran los hechos, inmovilizan a su gente;
cuando ignoran las normas, los seguidores acaban confusos;
cuando ignoran cémo llevar a cabo las estrategias, los trabaja-
dores acaban vacilantes. No hay estabilidad, no hay equilibrio. La
edicion que tengo posee 13 capitulosy te invito a leerlo o volver a
hacerlo. Siempre estamos en continuo cambio y podemos encon-
trar una nueva vision que comprender. De lo que no hay dudas, en
la gestion de personas, es que “si conoces a los demas y te cono-
ces a timismo, ni en cien batallas correrés peligro” La historiay la
estrategia militar tienen mucho que contarnos.m
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Venta profesional en la
industria farmaceéeutica

Destacar que la profesion de delegado de ventas es una de las mas apasionantes, duras

con alta exigencia, y que necesita unas dosis muy elevadas de vocacion y sensibilidad

comercial; es algo que se deberia tener siempre en cuenta.

Javier Rodriguez
Director

demas de la formacién académica, y los
conocimientos sobre productos, patologias

y mercados, los profesionales de la activi-
dad comercial, en los que incluyo a los MSL,
deben tener una clara orientacién social para

mantener las mejores relaciones efectivas
con sus clientes. Tienen que ser conscientes que la relacion no
es de médico a médico, o licenciado a médico, sino de vende-
dor a médico. Eso no quiere decir que no sea un tratoy relacion
deigual a igual, sustentada en el respeto mutuo y en un inter-
cambio adecuado de transacciones efectivas.

En toda transaccion hay un intercambio de comunicaciéon y
relacién, que los profesionales de los laboratorios farmacéu-
ticos lo han de trabajar con toda la carga de habilidades. Sin
olvidarse que ademas hay a su vez un intercambio de estimu-
los. Dichos estimulos se orientan al:

Ser. Lo que somos y como nos valoran nuestros clientes, por
nuestra capacidad y credibilidad profesional.

Tener. Lo que cada uno obtenemos de ese intercambio de esti-
mulos. Muy relacionado con los propios criterios de trabajo en
el desarrolloy formacion de nuestros clientes.

Representar. Respetar y mantener el estatus, autoridad y
representaciéon al maximo nivel de nuestros clientes. Con una
clara orientacién de ayuda y apoyo.

Para lograr el maximo desempeno y orientacion de nuestras

actividades a la venta y mejora del rendimiento, los equipos
han de tener una adecuada formacién en habilidades de
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técnicas de venta: argumentacion, resolucion de objeciones
y cierre. Ese es el primer peldano imprescindible. Ademas,

se han de reforzar las habilidades de comunicacién efectiva,
con o sin elevator pitch, los méviles de influencia (SEPONAN,
MICASO Y COSEMADIFS), las estructuras de introduccion,
anclas, cuerpos, razonamientos y cierres. Trabajar sobre todo
el lenguaje no verbal y la paralinglistica, evitando todo tipo de
muletillas y comentarios rutinarios repetidos en innumerables
visitas. Potenciar al méaximo las habilidades de negociacién y
gestion de conflictos. Desarrollar todas habilidades psicolégi-
cas y de inteligencia emocional. Tener una clara orientacion a
planificacién y proyectos. Establecer unos claros criterios de
segmentacion efectiva para lograr fidelizar a los clientes, con
el marketing relacional, marcando la diferencia.

Para lograr el maximo desempeiio y
orientacion de nuestras actividades a la
venta y mejora del rendimiento, los equipos
han de tener una adecuada formacion en
habilidades de técnicas de venta.

Estéa claro que no todo el mundo vale para ese desempeno, y
mantener a alguien en el puesto de delegado o MSL, sin una
clara vocacién comercial y capacidad de relacién social, es
someterlo a un estrés y desgaste innecesario. Incomprensi-
blemente es algo que se nos olvida cuando seleccionamos

a alguien para cubrir una plaza. La capacitacion técnica es
importante, pero ain mas lo es que la persona tenga esa
vocacion comercial, que le gusten las relaciones y que esté
motivado para ello. Obviamente que tenga una gran capaci-
dad de adaptacion al contexto y cultura de la empresa, sera
de vital trascendencia.

Conviene recordar que en las empresas estan los que venden,
los que ayudan a vender, y los que no hacen ni una cosa ni la
otra (realmente ponen palos a las ruedas por claros persona-
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lismos y luchas de poder). A los equipos que venden hay que Reflexion Dinamicas
ayudarles y apoyarles con generosidad y altura de miras. Mayéutica Socratica oA e R
Alfinal el negocio se mantiene y crece, del que viven todos, Analisis DAFO
gracias a ellos. No entender esto es una de las paradojas que
siguen existiendo en algunos equipos. Claramente se bene-
ficia de eso la competencia. Los que ponen los palos a las

ruedas deberian estar siempre muy identificados.

METODOLOGIA

A TWConsulting
Exclusivo

El profesional de la venta sabe que ha de potenciar clara-
Utilizacion PNL

mente el circulo virtuoso: Seguimientos

I. Venderse el profesional como interlocutor sélido y creible.

2. Vender mpr imagen jali reputacion.
ender a su empresa, su imagen, especialidad y reputacié Boiadiniin

3. Vender sus productos y servicios, con una gran efectividad. Constatacion
4. Vender la relacién, con el intercambio de estimulos: palcacion .
Puesta en marcha de Elaboracion de casos
SER-TENER-REPRESENTAR planes de accion en reales y vinculados
5. Fidelizar y marcar la diferencia bbb PR pewiine
Para todo ese camino, y con certificacion de la Universidad LR bt
de UDIMA, desde TW CONSULTING llevamos colaborando en mw"“ < ki
diferentes proyectos formativos empresariales. Nuestro de- 1oUOMA | Grodes | Médsres | Doctorodo | Tiuios ropsn | It kioman [ sokca mtamocién [ e ]

sarrollo BS (Business Sense, de olfato comercial) que consta
Descuenio especial en Grodos y Mdsteres Oficiales

de 10 cursos, hasta llegar a direccion de ventas, es una clara - Conoce la UDIMA

apuesta de mejora del rendimiento comercial, adaptado a °
todo tipo de empresas, contextos y culturas. Nuestra metodo-

ACCE0S PO mayores de 25y 45 anos

Plazas Brnflodos. infdmeatel

logia es muy exclusiva, basada en la propia mayéutica socra-

tica, con laimplementacién inmediata de planes de accion. BT BT
Tenemos el privilegio de estar colaborando también con la Univer- Acceso al Pruebas de Alumni+ . 3 | m soradas
. . . . Grado desde acceso para | CEF.- UDIMA 1 | de Innovacion
sidad de Cambridge, mediante videos de master class para ven- un CFGS Mayores ] | universitaria
- 1y 22 octubre. & 1
tas, con difusion en todos los paises de habla hispana, asi como
e . (s = ==
en la difusiéon de libros vinculados con la venta profesional. m
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La formacion continuada a
los profesionales sanitarios
forma, pero... ¢{transforma?

Cualquier formacién ha de conducir a un cambio en el comportamiento,

la mentalidad y las creencias.

Montse Pérez

ADELPHI TARGIS

i A
VER ONLINE

a Unioén Europea afirma que una de las exigencias
generales del ciudadano europeo del siglo XXl es la
de la formacion a lo largo de toda la vida. La res-

ponsabilidad se multiplica cuando hablamos de
profesionales sanitarios.

El tradicional objetivo de la formacién médica continuada es
ofrecer elementos e instrumentos de formacién e informacion
orientados a la solucion de los problemas reales y a mejorar
las habilidades y competencias de los profesionales dedica-
dos a la actividad sanitaria. En esta definicién caben muchas
cosas, quizads demasiadas, y pueden redundar en la saturacién,
el hartazgo y la dificultad de escoger lo que realmente es Gtil
para cada profesional.

Es importante la busqueda de la esencia, de lo elemental.
Para ello, es necesario crear experiencias formativas de valor
que supongan un aprendizaje transformador e impacten en la
actividad sanitaria.

La teoria del aprendizaje transformador fue introducida por
primera vez por Jack Mezirow'. Esta teoria se basa en el princi-
pio de la experiencia personal, entendiéndola como una parte
integral del proceso de aprendizaje.
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El diseno de soluciones formativas requiere una cuidadosa
planificacién de cada una de las fases del proceso formativo.
Todas las fases deben seguir una coherencia internay estar
interrelacionadas entre ellas.

Fase 1: Conceptualizacion del alcance
y objetivo intrinseco de la formacion

El punto de partida se ha de centrar en las necesi-
dades que justifican las acciones de formaciony
que permiten delimitar los objetivos de dicha

formacion. Convertir las necesidades en
propésitos de formacién constituye una
tarea fundamental.

El diagndstico de las necesidades
se ha de realizar en esta fase, pero
debe mantenerse a lo largo toda

la formaciéon como un proceso
continuo, a manera de control, para
valorar los cambios que se han ido
operando en los conocimientosy en
las ideas diagnosticadas al inicio.

En esta fase es clave:

* Entender la necesidad que motiva la
formacién, dénde hay una oportunidad/reto de
aprendizaje para mejorar la practica asistencial.
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* Comprender las necesidadesy preferencias de aprendizaje del
profesional sanitario que sera destinatario de la formacion.

* Comprender qué tipo de transformacién pretende alcanzar
el profesional sanitario a través de la formacién, qué necesita
aprendery cémo, pero sobre todo para qué: qué impacto va
atener la formacion en su persona, como profesional, en sus
pacientes, en su préactica habitual...

* Definir los objetivos de aprendizaje. Pero teniendo en cuenta
que este tipo de formaciones pretenden que el “alumno” piense
de forma auténoma. En lugar de trasladar mensajes, el alumno
debe crear sus propios significados e interpretaciones.

Fase 2: Diseiio de la formacion
El diseno de la formacion requiere definir claramente el propé-
sito que se persigue mediante:

* Desarrollar la propuesta metodolégica y tecnolégica para
potenciar la experiencia del aprendizaje del destinatario, cémo
y a través de qué medios se llevara a cabo la formacion.

* Determinar los elementos / contenidos que
son necesarios transmitir y qué indicaciones 'y
procedimientos pueden conducir al alumno
ala busqueda activa y reflexiva en la so-
lucién de los problemas profesionales.

* Definiry disefar los momentos de
contacto durante la formacion, a
través de qué medio, qué contenido
y en qué momento antes, durantey
después de la formacién. Siempre
de forma coherente e integradora.

* Establecer qué elementos van
a atraer al profesional sanitario
a nuestra formacién: decidir qué
“imanes” utilizar para que se sumen a
la formacioén y, una vez dentro, qué hacer
para que se involucren al méaximo, participeny
larecomienden.

ESPECIAL FORMACION

Fase 3: Desarrollo de la solucion formativa
En esta etapa se manifiesta la calidad de la planificacion
realizada y permite realizar los ajustes necesarios.

* Seleccionar a los docentes apropiados tanto en contenido
como en experiencia con el método y tecnologia definidos.

* Planificar la secuencia de trabajo de imparticién y de soporte
en la formacién, como se desarrollara la formacién durante el
tiempo y como sera el soporte de los docentes a los profesio-
nales sanitarios.

* Crear los contenidos, materiales y dindmicas formativas.
Concebir las tareas necesarias y suficientes que propicien la ad-
quisicion de los conocimientos objeto de ensenanza-aprendizaje,
teniendo en cuenta la atencion a las diferencias individuales.

* Preparar el entorno y recursos, ya sean presenciales o virtuales y
digitales o audiovisuales, que se utilizaran durante la formacion.

* Crear un entorno transdisciplinar
Més alla de lo interdisciplinar. Newell, considera transdis-
ciplinar “la transformacion e integracion del conocimiento
desde todas las perspectivas interesadas para definir y tratar
problemas complejos™.

* Establecer comunicacion previa para comprometer a los
profesionales sanitarios en el reto formativo, dar a conocer al
colectivo apropiado.

Fase 4: Experiencia formativa

En esta fase, se integran las informaciones y valoraciones de
las fases para considerar todos los factores que pueden estar
incidiendo y poder determinar las acciones de correccion
necesarias.

* Durante la formacién, dar tiempo a los alumnos para reflexio-
nar, hacer preguntas que hacen reflexionar, y animarles a
analizar sus creencias con el fin de evaluar su validez.

* Implicar a los “alumnos” en su propia formacién intercam-

biando roles y siendo, en ocasiones, docentes para el resto de

companeros.
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* Aplicacion activa en entorno real durante y después de la
formacion.

* Evaluacion y medida del nivel de aprendizaje conseguido,
coémo ha impactado en practica clinica. Teniendo en
cuenta que las transformaciones pueden ocurrir a
menudo poco a poco, sobre todo las que implican un
cambio de perspectiva.

Para que una formacién bien conceptualizada y coherente sea
un éxito, influyen diferentes factores. Algunos factores clave
son: la experiencia personal, tiempo que dedicar, utilidad del
aprendizaje, practicidad en cuanto a implementar en practica
clinica, interrelacién y compartir.

A modo de ejemplo:

Contenido teérico interactivo:
slide deck navegable

Aplicacion practica:
gamificacion VirtualClinic®

Sintesis: video-pildora

Autotest de aprendizaje adquirido:
Breve cuestionario con feedback

e B i

Resumiendo, una formacién transformadora ha de: ser concre-
ta, autogestionada, participativa, colaborativa, transdiscipli-
nary estar comprometida con el cambio.

Para que una formacion bhien
conceptualizada y coherente sea un

éxito, influyen diferentes factores.
Algunos factores clave son: la experiencia
personal, tiempo que dedicar, utilidad

del aprendizaje, practicidad en cuanto

a implementar en practica clinica,
interrelacion y compartir.

Aunque estas estrategias pueden implicar cambios sutiles
también pueden implicar cambios a mayor escala. Cualquiera
que sea el caso, es importante recordar que incluso el mas
pequeno cambio puede traer sus alumnos en linea méas cerca
de alcanzar sus objetivos.m

1. Mezirow, J. Transformative Dimensions of Adult Learning. San Fran-
cisco, CA: Jossey-Bass. 1991
2. Nicolescu B. La transdisciplinariedad, una nueva visién del mundo.

Manifiesto. Paris: Ediciones Du Rocher. 1998
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La importancia de la formacion
en las ciencias de la salud

La formacion es una de las bases del buen funcionamiento de la industria de las ciencias

de la salud. Gracias a la formacién -que puede ser interna o subcontratada-, los agentes

del sector pueden prestar un mejor servicio al elemento mas importante: el paciente.
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a formacion puede abordar varias etapas del ciclo
de vida de una solucion sanitaria, por ejemplo,

un medicamento o un dispositivo médico, desde
la investigacion y el desarrollo hasta las fases de
comercializacion y seguimiento del mercado. En

el ambito de este articulo, nos centraremos en
particular en las fases posteriores a la precomercializacion, a
través de los equipos de medical science liaison (MSLs) y los
delegados de informacién médica (DIMs).

Los MSLs son un tipo de delegado con una formacién més clinica,
generalmente con una formacion cientifica en el ambito de la
salud (medicina, farmacia, enfermeriay otras areas, muchos de
ellos PhDs). Los MSLs proporcionan informacion sobre el meca-
nismo de accién de los medicamentos o dispositivos, discutiendo
la cienciay la investigacién relacionada con el producto. Ayudan
aimplementar el uso correcto de los medicamentos a nivel del
prescriptor, aportando también conocimientos y experiencia en

la identificacion de eventos adversos (efectos secundarios, inte-
racciones entre medicamentos y otras situaciones que pueden no
haber sido identificadas en los ensayos clinicos y que sélo surgen
através del dia a diay de los datos del mundo real - real world
data). Por otro lado, los DIMs -que pueden ser generalistas o
especialistas- visitan a los médicos y, en algunos casos, a los far-
macéuticos, en sus consultas y farmacias, y suelen tener un alto
nivel de conocimiento no sélo de los medicamentos que promue-
ven, sino también de los medicamentos de la competencia. Los
DIMs especializados suelen trabajar en entornos hospitalarios.

Independientemente del &mbito (MSLs o DIMs), la industria
de las ciencias de la salud ha realizado importantes aporta-
ciones a los agentes sanitarios en las Ultimas décadas, en el
ambito de la formacion médica. Este apoyo se proporciona
generalmente a través de los contactos regulares de estos
profesionales con los médicos, principalmente, a través de
los canales de comunicacion tradicionales y digitales,y a
través de instrumentos como las visitas médicas (detailingy
e-detailing), reuniones clinicas, congresos, seminarios web,
entre otros. Este apoyo regular aparece a veces casi como el
anico que existe, en situaciones en las que las autoridades
sanitarias no tienen los medios para proporcionar la educa-
ciony la formacion regulares que los agentes prescriptores
(especialmente los médicos) necesitan a lo largo de su carrera
profesional. De este modo, la formacién y la educacién que
proporciona la industria de las ciencias de la salud es un
complemento importante en el conocimiento de los Gltimos

avances cientificos.

Los impactos positivos de la formacién pueden traducirse en
importantes contribuciones, no sélo intangibles, a través de una
mayor confianza en los agentes sanitarios, sino también tangi-
bles, en cuanto a la contribucion al desarrollo econémico de la
sociedad. Con seriedad, ética y observando todas las normasy
el compliance, esta formacion seguiré siendo uno de los pilares
para garantizar la seguridad y el bienestar de los pacientes. Por
altimo, un extracto de una entrevista a una doctora, en el con-
texto de mi tesis doctoral en marketing de ciencias de la vida,
cuando comentaba el apoyo que la industria le ha dado a lo
largo de su carrera: “Agradezco a las empresas que han ayudado
a mejorar mi carrera profesional, jporque me han dado mucha
mas formacion que el Estado! Si no fuera por esta formacion,
clinicamente no seria quien soy hoy; no tendria la capacidad

de ser quien soy, como médica”.m
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AZIERTA ACADEMY

La formacion en el
sector salud. Mas alla
de la digitalizacion

Los profesionales vinculados con el sector de ciencias

de la vida y salud asumimos la necesidad de un reciclaje
constante, provocado por el cambio continuo y la evolucién
técnica, cientifica y regulatoria.

Alberto Le6n
Chief Academic Officer

AZIERTA ACADEMY
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as organizaciones son muy conscientes del valor
competitivo del talento y han de adaptar sus
estrategias formativas a la nueva realidad laboral

para desarrollar competencias y conocimientos
criticos para el negocio. Pero s cuél es la estrate-
gia de creacion de talento para el desarrollo de la
organizacién en un contexto de permanente cambio?

Durante los Gltimos anos hemos asistido a una creciente
implantacion de formatos digitales acentuada recientemente
hasta la sobreoferta y saturacion de acciones formativas de las
empresas del sector.

La tecnologia permite eliminar limitaciones tradicionales de la
formacién online eliminando el debate de formacién presencial o
digital. La clave es escoger el mix y la metodologia mas adecuados
para conseguir los objetivos de la formacion, siempre consideran-
do los 3 pilares basicos: el alumno, la metodologia que genera la
experiencia de aprendizaje y, por supuesto, los contenidos.

El alumno en el centro de la
estrategia de formacion de talento

Hay una estrecha relacion entre el desarrollo del talento con los

E SEPTIEMBRE - OCTUBRE 2021 | PMFarma.com

"o

W
+oo...- -_ ¢

resultados de las organizaciones. La experiencia formativa ha

XX XY

de configurarse adaptandose al perfil del profesional y sus ne-
cesidades especificas de formacién, en linea con sus objetivos.

Bajo esta premisa, se estan incorporando elementos y herra-
mientas en el disefo de la metodologia docente que permiten
una formacién préctica, adaptada a necesidades especificas
del profesional y su puesto, personalizable, flexible y atractiva.
Entre ellas:

* Estructurar niveles de contenidos adaptados a los conocimien-
tos de los participantes, con itinerarios de aprendizaje segin la
evolucion del profesional (adaptive learning aplicando 1A).

* Versatilidad en la oferta, con desarrollos modulares segun las
necesidades concretas de contenidos, o la eleccién de modelos
hibridos, combinando acciones presenciales y virtuales, sincro-
nasy asincronas, en directoy a la carta, etc.

* Favorecer la autonomia y el autoaprendizaje mediante el acce-
so a los contenidos en cualquier momento, dispositivo y lugar.

* Desarrollar herramientas que mejoran el engagement, la parti-
cipaciény la motivacion.

* Disenar metodologias de analisis, seguimiento y evaluacién de
todo el proceso de aprendizaje que permita flexibilizar, corregir
y mejorar de forma continua (evaluacion no sélo del resultado,
sino de todo el proceso).

El desarrollo tecnolégico actual permite incorporar todas estas
variables con seguimiento individualizado agil y coste-eficaz,
mejorando claramente la calidad docente.

X-learning. La experiencia aporta el valor diferencial

Los nuevos profesionales son méas exigentes, demandan un mo-
delo de desarrollo méas directo, inmediato y flexible. Las nuevas

tecnologias, habilitan modelos més participativos que ayudan a
una experiencia positiva en el proceso:

* Omniaprendizaje: omnicanalidad, u-learning, méaxima flexibili-
dady disponibilidad de uso.
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* Aprendizaje Social: fomentar la interaccion entre alumnos y
profesorado: foros, chats, VC, blogs, webinars, tutoriales, comu-
nidades, etc. para lograr una participacion activa y constante.

* On-the Job learning: metodologias agiles, basadas en la experi-
mentaciény el trabajo en equipo.

* Tecnologia de Aprendizaje: herramientas para crear activida-
des e interaccion multidireccional. Pizarras digitales, cuestio-
narios interactivos, mapas conceptuales, trabajos y presenta-
ciones grupales, y un largo etcétera.

* Innovacion en formatos: aprendizaje combinado, aula invertida,
microlearning, social learning y conocimiento colaborativo, etc.

* Cambio de roles: el profesor como organizador facilitador del
aprendizaje, no mero transmisor de conocimientos.

* Incorporar facilitadores del aprendizaje: gamificacion, IA,
realidad virtual, realidad aumentada.

En definitiva, toda herramienta que mejore la experienciay que
facilite un enfoque préctico, interactivo y eficaz.

Los nuevos profesionales son mas exigentes,
demandan un modelo de desarrollo mas directo,
inmediato y flexible. Las nuevas tecnologias,
habilitan modelos mas participativos.

Pero sobre todo, contenidos

+Qué necesidades de talento tiene el sector en los préximos anos?

Se necesitan directivos con vision de liderazgo apoyados en
sélidas bases técnicas en las diferentes funciones, desde 1+D
hasta operaciones, regulatory, acceso, estrategia y desarrollo de
negocio, etc. Pero también se precisa desarrollar las habili-
dades de innovacion y creatividad, habilidades tecnolégicas,
habilidades interpersonales y emocionales o de autoliderazgo.

Las claves del adult training para el futuro se apoyan en un

ESPECIAL FORMACION

desarrollo integral del directivo. La formacién continuada de
los profesionales deberé abordar la actualizacién necesaria en
tecnologia y conocimientos, y en paralelo, el desarrollo del ta-
lento. Globalmente, 4 parametros: conocimientos, habilidades,
actitud, y relacion con personas.

El diseiio de programas ha de permitir la
actualizacion continua de los contenidos,
adaptandose en todo momento a la innovacion,
a los cambios normativos o a la deteccion de
nuevas necesidades.

En una reciente publicacién de McKinsey sobre las compe-
tencias del futuro, se analizaron, sobre una amplia base de
poblacion, el nivel de competencias (56 habilidades clave) en

comparacién con la formacion recibida.

El estudio ofrece interesantes resultados, detectandose,

por ejemplo, una baja correlacion entre el nivel de formacion
recibida, y determinadas competencias o actitudes relaciona-
das con una mayor proyeccién profesional, como pueden ser
la autoconfianza, el manejo de la incertidumbre, la capacidad
para asumir riesgos o la resoluciéon de conflictos. Estos resul-
tados evidencian que queda un largo camino por recorrer en
este campo. El aprendizaje en si mismo es una habilidad, por
lo que un primer objetivo que debemos marcarnos es apren-
der a aprender.

Por altimo, en un contexto de cambio constante, el disefio de
programas ha de permitir la actualizacion continua de los con-
tenidos, adaptandose en todo momento a la innovacién, a los
cambios normativos o a la deteccién de nuevas necesidades.

Se abre por tanto un universo de posibilidades en el ambito de
la formacién enfocada al desarrollo integral de los profesiona-
les del sector salud.

Desde Azierta Academy hemos trabajado para ofrecer una ofer-
ta de desarrollo de talento y profesional innovadora, apoyada
por los mejores profesionales para contribuir, desde la forma-
cion, ala mejora de la salud y del bienestar de la poblacién.m
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GRUPO MAYO

Habilidades blandas, una
asignatura pendiente en
la relacion con el paciente

Las denominadas “habilidades blandas” o habilidades
transversales han llegado hace muy poco al curriculo

de las carreras sanitarias y lo han hecho a un nivel casi
anecdoético. Estas competencias comunicativas cobran
un valor esencial en el nuevo modelo de relacion entre los
profesionales de la salud y el paciente. Y las empresas
expertas en la formacién de estos especialistas deben
saber guiarlos para adquirir estos conocimientos.

[=14

Mercedes Mayoral o
Presidenta ?: g
GRUPO MAYO O[fFRE:—

VER ONLINE

Introduccion: como hemos cambiado...

urante mucho tiempo, al médico se le reconocia su
sabiduria socialmente y sus decisiones se consi-
deraban indiscutibles, era omnipotente y practica-
mente infalible. En los Gltimos 20-25 anos la relacion

médico-paciente ha cambiado. Hemos pasado de
modelos de comunicacién puramente informativos, cuando no
imperativos o, en el mejor de los casos, paternalistas educativos,
pero casi siempre unidireccionales, a hablar de medicina centra-
daen el paciente, de empoderamiento del paciente, de humaniza-
cion. El paciente es ahora un actor méas y participa al mismo nivel
no solo en la relacion con el médico sino en la relacion con todos
los profesionales sanitarios que le acompanan, en funcion del
momento o la situacién, en el cuidado de su salud. El paciente ya
no esté en el centro, debe estar al lado del profesional.

En este nuevo escenario las habilidades comunicativas y so-
ciales juegan un papel clave. Pero muchos sanitarios no tienen
claro estos conceptos o desconocen cémo aplicar este nuevo
modelo de relacion con el paciente, lo que les genera una cierta
inseguridad o incomodidad.

Ante este panorama podemos extrapolar dos ideas:
Que los profesionales de la salud han ido aprendiendo casi
de forma autodidacta cémo dirigirse a los pacientes.

Que las empresas expertas en formacién y consultoria se han

marcado el reto de no dejar al sanitario solo en este aprendizaje,
ofreciéndole la motivacién necesaria para profundizar en unas
competencias mas propias de la comunicacion que de la ciencia.
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Habilidades blandas, habilidades infravaloradas
Tradicionalmente, el profesional sanitario se ha formado fundamen-
talmente en conocimientos y habilidades clinicas. Sin embargo, las
denominadas “habilidades blandas’, o también llamadas habili-
dades transversales, han llegado hace muy poco al curriculo de
las carreras sanitarias y lo han hecho a un nivel casi anecdético.
Estas habilidades, la mayoria basadas en la comunicacion (con el
paciente, comunicacion cientifica, investigacion..), suelen ser una
asignatura pendiente para la mayoria de los especialistas de la
salud.

La educacién sanitaria enfatiza las “ciencias duras”: anatomia,
fisiologia, bioquimica, patologia, microbiologia, farmacologia,
etc.,y es necesario dedicar una gran cantidad de tiempo a domi-
nar el conocimiento tedrico, cada vez mas complejo y necesario
para brindar una buena atencién. Sin embargo, en la practica, los
recién graduados descubren que gran parte de su dia lo dedican
a tratar con pacientes, intentando comprenderlos, escuchando
sus historias, con sus diferentes personalidades y peculiarida-
des. Para este aspecto “mas blando” de las ciencias de la salud lo
aprendido en la carrera a veces resulta insuficiente.

Todo ello implica unas nuevas necesidades formativas orienta-
das a mejorar o aprender estas habilidades, que no por “blan-
das”son menos importantes, que hay que implementary saber
ofrecer a todos los profesionales que se dedican al cuidado de
la salud de las personas. El sanitario no solo vive de ciencia,
sino también de las relaciones humanas.

Las nuevas necesidades formativas estan
orientadas a mejorar o aprender habilidades,
que no por “blandas” son menos importantes.

Mejorar los resultados en salud

Bajo este nuevo modelo de comunicacién, la medicina, como
actividad econémica que es también, esta méas enfocada a
resultados, a conseguir la mejor salud de la poblacién de forma
sostenible y, en este sentido, la participacion del paciente es
fundamental. Segln la evidencia disponible, un paciente que
colabora con el médico en el tratamiento de su enfermedad
mejora la adherencia y tiene una actitud mas positiva.

Con el auge de las enfermedades crénicas, la relacién médico-
paciente se ha intensificado y es vital que trabajen conjuntamente
para conseguir el mejor resultado en salud. Esta nueva relacion
aumenta el conocimiento, genera mayor confianza en las decisio-
nes tomadas, facilita la implicacién y los pacientes son mas activos.

¢La comunicacion puede ser terapéutica?

Motivary alentar la implicacién del paciente para mejorar su
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disposicion a participar; esta es la maxima de la nueva relacion
con el paciente. En la comunicacién terapéutica la responsa-
bilidad recae en el profesional, que debe emplear todos los
esfuerzos en lograr que no sea una mera transferencia de la
informacioén sino un enfoque verdaderamente compartido en el
que el paciente cuente con la posibilidad de identificar, sentir,
sabery decidir la manera de vivir su situacién de salud.

Una nueva formacion para una nueva forma de ejercer
Los nuevos conocimientos basados en aspectos relacionales
y habilidades sociales obligan a los profesionales sanitarios a
salir de su zona de confort, pero constituyen casi una obliga-
cién para mejorar la salud de las personas tanto a nivel indivi-
dual como a nivel de sanidad publica.

Aplicando la teoria a la practica:

* (Qué se pide a los profesionales de la salud?
Que tengan las habilidades necesarias para explicar decisio-
nes dificiles, transmitir confianza al paciente y que este no lo
interprete como una descarga de responsabilidad, sino como
un viaje conjunto.

* Ante este reto la pregunta siguiente es:
¢coémo dominar este campo?
Con el aprendizaje de técnicas de comunicacion que hagan
més eficaz y beneficiosa la relacion con el paciente.

* ¢Con qué medios?
Existen herramientas y métodos disponibles que pueden ayu-
dar en estas habilidades, como las herramientas de decisio-
nes compartidas. No solo hay que conocerlas, sino también
hay que saber aplicarlas.

ESPECIAL FORMACION

En la comunicacion terapéutica
el profesional debe emplear
todos los esfuerzos en alentar
la motivacion del paciente.

» ¢Cébmo acceder a esta formacién?
La oferta es multiple pero dispersay, a menudo, el acceso a
la misma tiene costes tanto econémicos como en horas de
trabajo dificiles de asumir. La industria farmacéutica, con sus
programas de subvencién de actividades formativas y con
sus propias iniciativas de formacién junto a proveedores de
calidad que puedan acreditar el contenido, han conseguido
que muchos profesionales de la salud realicen actividades
formativas que de otra manera hubiera sido imposible.

Los nuevos conocimientos y habilidades
sociales obligan a los profesionales
sanitarios a salir de su zona de confort.

En Ediciones Mayo la colaboracion con la industria nos ha
ayudado a implementar, ademas de actividades al uso, nuevos
proyectos, formatos y técnicas formativas que buscan moti-
var a los participantesy, sobre todo, facilitar el aprendizaje.
Cada médico y cada momento requieren ofertas formativas
distintas. Sabemos que algunos preferiran leer a su ritmoy

se actualizaran por publicaciones y revistas cientificas, otros
necesitaran el contacto personal y buscaran cursos presencia-
les, otros preferiran la formacion online y autoadministrarse el
tiempo, y muchos otros reclamaran soluciones personalizadas
que combinen la modalidad online y presencial.

Se abre una oportunidad para conseguir una practica de la me-
dicina més eficiente, que facilite el acceso al pacientey, a la vez,
maéas humana, en la que la relaciéon con el paciente sea realmen-
te de colaboracién y acompanamiento. Desde nuestra empresa
y nuestros conocimientos queremos ser parte de este cambio.m
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¢Como los nuevos habitos
de consumo de ocio pueden
ayudarnos a generar engage-
ment en formacion médica?

Nuestras costumbres y habitos van cambiando
vertiginosamente, y el consumo de ocio es el primer
lugar en el que notamos estos cambios. Nuestro
tiempo libre y a qué lo dedicamos son la clave.

Ana Rojo
Scientific Manager

VER ONLINE

en el caso de las series, por ejemplo, mirando
el catélogo, la tendencia actual son minise-
ries o series en formato corto, pocos episo-
dios, menos de media hora, que facilmente te
puedes ver en una tarde de domingo;y es que

atras quedaron clasicos como Perdidos, con sus 24 capitulos
de mediay casi una hora de duracion en cada temporada...
Esta tendencia no es algo que nos coja por sorpresa, ya la
venimos observando desde hace tiempo en redes sociales,
Twitter, Instagram, Snapchat... y los formatos con limitacion
del nimero de caracteres, imagenes...

Pues bien, no es de extranar, que estas tendencias acaben inva-
diendo otras areas de nuestra vida, ya que las prisas estan a la
orden del dia, demandamos inmediatez. Cada vez mas surgen
soluciones express para todo: gimnasio en 30 minutos, repartos
24/7, apps de citas... Por lo tanto, queda mas que patente que

no estamos dispuestos a perder nuestro valioso tiempo.
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Entonces, sabiendo todo esto, ;,como podemos aprovecharloy
aplicarlo en la formacién médica?

Cambiando radicalmente de tema, empecemos refrescando la
Piramide del aprendizaje y cuéales son las vias por las que asi-
milamos mejor la informacién. En ella, podemos ver que en la
parte mas alta de la piramide nos encontramos un aprendizaje
pasivo, basado en very escuchar (conferencias magistrales
lectura, escucha activa...), en el cual el porcentaje de asimila-
cibn es mas bajo. En la base de la piramide aparece el aprendi-
zaje activo, el kinestésico, en el que el famoso learning by doing
toma su protagonismo, y el debate, la discusién y las presenta-
ciones son la forma mas eficiente de asimilar contenidos.

Pues bien, si unimos estas dos ideas y echamos un vistazo a la
oferta formativa en general, y en particular la del ambito de la
salud, nos encontramos una amplia variedad de cursos, talle-
res, etc. que entre la gama de contenidos que ofertan, incluyen
formatos de facil consumo, como pildoras, video, podcast... Con
esto no quiero decir que el contenido clasico tedrico haya muer-
to, no me malinterpretéis, en el entorno sanitario en el que nos
encontramos, sigue siendo necesario tener ese soporte al que
acudir (jlos manuales y compendios no han muerto, sefores!);
pero si es cierto, que nuestro target final -igual que nosotros-
esta en constante evolucion, y el relevo generacional es mas
patente que nunca; por lo tanto, no es descabellado pensar

que las preferencias de formacion también cambien.

Si,ademas, en estos formatos facilmente consumibles somos
capaces de incorporar herramientas interactivas que faciliten
un aprendizaje mas kinestésico y practico, nos acercamos a la
formula del éxito.

Por tanto, debemos conocery saber adaptarnos a las preferen-
cias en consumo de ocio, informacién y formacién y sobre todo
anuestro target final. Solo de esta manera, podremos adaptar
nuestros formatos y contenidos generando el interés suficiente
y logrando el ansiado engagement que todos buscamos. m


https://www.pmfarma.es/articulos/3230-como-los-nuevos-habitos-de-consumo-de-ocio-pueden-ayudarnos-a-generar-engagement-en-formacion-medica.html
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MORGAN PHILIPS EXECUTIVE SEARCH

Competencias criticas para el futuro
de la industria farmaceéutica

Los cambios que se estan produciendo en el entono sanitario y la evolucion cientifica y tecnolégica estan

llevando a muchas empresas de la industria farmacéutica a replantearse sus modelos de negocio, para

pasar de ser meros proveedores de medicamentos a verdaderos aliados del sistema sanitario. En este

contexto, la industria requiere de figuras “hibridas”, con una visién holistica del sistema, capaces de

identificar proyectos y ofrecer soluciones globales. En este articulo, abordamos qué competencias son

criticas para liderar esta transformacién y como desarrollarlas.

Marta Bravo
Senior Consultant

MORGAN PHILIPS
EXECUTIVE SEARCH

VER ONLINE

Judith Mestre
Manager

MORGAN PHILIPS
EXECUTIVE SEARCH

ainteraccion actual entre la industria farmacéuticay
el Sistema Nacional de Salud esta cambiando la forma
en la que las multinacionales repiensan sus estructu-
ras, roles y competencias de estos.

Si bien los criterios cada vez més economicistas de los Ulti-
mos afos ya determinaban que las figuras de acceso al mer-
cado fuesen claves para la sostenibilidad de la relacién entre
ambas, ahora la evolucién del entorno profesional debe ir un
paso mas alla. Se deben analizar las estructuras completas de
la industria farmacéutica y las competencias de los profesio-
nales que conformaran la misma para la nueva realidad que
dejara en el sistema las diferentes formas de relacionarnos a
raiz del Covid-19.

Un ejemplo de transformacion de modelo de negocio la ha
mostrado la multinacional suiza Roche Farma Espana, que
emprendi6 a finales del afo 2020 un disruptivo proceso de
cambio con un objetivo muy definido: generar un posiciona-
miento distinto en el mercado sirviéndose de un aplanamiento
de estructura que les facilitara las relaciones en cuanto a
agilidad y flexibilidad con el sistema.
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Dicha transformacién ha dado lugar a la reestructuracion de
los organigramas de toda la companiay, con ello, ha surgido la
necesidad de contar con una serie de competencias que seran
las que marcaran estas nuevas relaciones.

La industria farmacéutica vive un momento actual de repensar
sus propios modelos de negocio y de buscar el equilibrio con el
Sistema Nacional de Salud, de tal forma que la relacion entre
ambos sea sostenible.

Los propios avances de la ciencia han generado la necesidad

de iniciar estos cambios a todos los niveles: financiacion de
farmacos por resultados para determinadas terapias perso-
nalizadas de alto impacto, entendimiento del hospital como
“proveedor” para las terapias celulares, identificacion de nuevos
stakeholders dentro de los centros a raiz de la incursién de los
biomarcadores etc.

¢Estamos preparados para enfrentarnos a estos cambios?
¢Disponen las empresas del sector farmacéutico de perfiles
adecuados para liderar esta transformacién?

Tras reunirnos con méas de 20 empresas de la industria farma-
céutica hemos identificado las principales palancas para el
cambio, en términos de competencias, teniendo en cuenta que
la tendencia de la industria es la de ir hacia figuras hibridas,
como siguiente paso al trabajo cross- funcional de los Ulti-
mos anos. Vamos hacia modelos mixtos donde se demandan
perfiles que puedan aglutinar funciones médicas, de accesoy
marketing, por lo que se requieren profesionales con unavision
amplia de la industriay gran agilidad.

Pero, ;qué competencias van a marcar la diferencia en este
contexto?


https://www.pmfarma.es/articulos/3225-competencias-criticas-para-el-futuro-de-la-industria-farmaceutica.html

Distinguimos 7 competencias criticas para enfrentarse a los
desafios de la industria y que, en mayor o menor medida, debe-
ran desarrollar los profesionales del sector:

I. Vision global del negocio: capacidad para entender el negocio
en toda su magnitud, a través del conocimiento del mercadoy
los intereses de los principales stakeholders, para identificar
y desarrollar proyectos més alla del &mbito médico. Esta com-
petencia requiere curiosidad e inquietud de aprendizaje, asi
como agilidad para el analisis, pues se gestiona informacién de
diferentes disciplinas y fuentes, y el cambio es una constante.

2. Agilidad: capacidad para analizar de forma &gil informacion
amplia que proviene de diferentes fuentes y disciplinas, sin
perderse en los detalles, para dar respuesta con la mayor ra-
pidez posible a la complejidad del entorno. Esta competencia
implica habilidad cognitiva y disposicion para asumir riesgos
controlados. En un contexto como el actual en el que las em-
presas estan apostando por estructuras mas planasy trans-
versales, los profesionales deben asumir mas conocimiento
(sobre todo cientifico) en un tiempo muy limitado (pues todo
cambia muy rapido), tratar con perfiles muy diversos a través
de diferentes canales, y gestionar territorios méas amplios, lo
que hace mas complejo el trabajo.

3. Manejo de la incertidumbre: capacidad para actuar en un
entorno en constante cambio con seguridad y tomar deci-
siones aunque no se disponga de la suficiente informacion o
conocimiento. Esta competencia implica poder desempenar
el trabajo sin un marco de actuacion claroy responder con
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eficacia ante los imprevistos.
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4. “Data mindset”:interés y capacidad para gestionar los datos
y apoyarse en ellos para trazar estrategias, definir planes,
tomar decisiones, liderar equipos o influir tanto dentro como
fuera de la organizacion. En la era de la informacion, el princi-
pal desafio de la industria es hacer que sus equipos aprove-
chen los datos para hacer predicciones y actlen con vision
estratégicay mayor anticipacion.

5. “Digital mindset”: interés por la tecnologia y orientacién a
lainnovaciéon. Implica estar al dia con respecto a las Ultimas
tendencias y tener capacidad para aprenderlasy utilizarlas
de forma rapida. En el contexto actual, en el que todas las
empresas tienen puestos sus esfuerzos en la transforma-
cion digital, se hace necesario disponer de profesionales con
conocimiento y facilidad para ello.

6. Impacto e influencia: capacidad para interactuar e influir a
diferentes niveles y disciplinas. Esta competencia implica ser
capaz de entender los intereses de cada interlocutor y ajustar
la comunicacion al perfil de cada uno. Si bien es una com-
petencia que, a priori, puede parecer que no aporta un valor
diferencial, pues siempre se ha requerido en la industria, en
estos momentos cobra especial relevancia, por-
que funciones que tradicional-

mente se han liderado -
desde areas especi- =
ficas (departamentos
médicos, de acceso a
mercado, de marketing,
etc...) ahoratienden a

aglutinarse.

\
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1. Trabajo en equipo y colaboracién: capacidad para buscar la
colaboracion y apoyos necesarios (internos o externos) para
avanzar en los objetivos del negocio. Implica identificar las
capacidades de cada unoy aprovechar las sinergias para ser
més eficientes, buscar alianzas win-win que den respuesta a
las necesidades del mercado. Si bien es una competencia que,
aligual que la anterior, en los Ultimos anos se ha apreciado
mucho en la industria, en estos momentos cobra un mayor
protagonismo. El crecimiento de las empresas se basa en re-
laciones colaborativas que permiten ampliar su conocimiento
y soluciones para poder ofrecer opciones de valor anadido.

A dia de hoy, las empresas estan lejos, 0 en el camino, de
alcanzar un nivel de desarrollo efectivo en estas competen-
cias, sobre todo en las més nuevas, como “data mindset”y
“digital mindset”. EL 90% de las empresas con las que hemos
hablado reconoce que si bien durante la pandemia se han visto
obligados a acelerar sus competencias digitales, todavia sigue
siendo un reto para los equipos adaptarse a las nuevas formas
de trabajo. En cuanto al resto de competencias, si bien la ma-
yoria de laboratorios ponia su foco en ellas desde hace tiempo,
ahora se incorporan matices importantes que cabe trabajar
para adecuarlos a las nuevas necesidades.

Nosotros trabajamos en el desarrollo e implementacion de
programas de desarrollo de competencias y change manage-

ment para profesionales del sector farmacéutico a diferentes
niveles. Nuestros programas estan orientados a acompanar

a los equipos en el cambio y ofrecerles herramientas que les
permitan desarrollar las habilidades necesarias. Consisten
enun amplioy diverso itinerario de actividades que van desde
acciones “on the job’; a pildoras formativas, sesiones en strea-
ming con otros profesionales, charlas especializadas, sesiones
de entrenamiento, lecturas, etc. Todos nuestros programas

se inician con actividades de autoconocimiento que permiten
hacer una reflexion profunda sobre el nivel actual y marcarse
objetivos de desarrollo a futuro. Los participantes reciben el
apoyo de un coach que les guiay acompana a la hora de definir
su plany valorar los avances.

La metodologia de aprendizaje aplicada en nuestros progra-
mas integra los conceptos de design thinking, pues damos
protagonismo al participante para que lidere su proceso de
cambio y hacemos un seguimiento que nos permite ir contras-
tando si las acciones puestas en marcha funcionan o no, y si
hay que cambiarlas. A través de las sesiones de entrenamiento
grupal creamos “espacios controlados de aprendizaje” donde
los participantes pueden experimentar, observar a otros, cues-
tionar, discutir, crear, ensayar, equivocarse, reflexionar... Esta
metodologia no solo acelera el proceso de aprendizaje sino que
ademas intenta dar respuesta a la ambigtedad, incertidumbre
y velocidad del entorno. m
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WYSER ESPANA

La formacion constante
es ya una realidad
necesaria para cualquier
profesional de éxito

Que la formacion constante, en el desempeno de

un trabajo, es algo imprescindible para el éxito del
mismo, es ya un hecho. Si hablamos de la industria
farmacéutica, esta no serd menos, nuestros
profesionales también necesitan “renovarse o morir”.

Mauricio Jiménez
Managing Director

WYSER ESPANA

VER ONLINE

ivimos en un mundo nuevo, que ha cambia-
do de manera exponencial en los Gltimos 18
meses, por lo tanto, nuestros conocimientos
y formas de trabajar, se tienen que adaptar a
esta revolucion que se esta fraguandoy este

cambio, sélo lo podemos alcanzar a través del
conocimientoy la puesta en practica. Esto es, con formacion.

Es por ello, que desde Wyser, llevamos hablando varios afos de
una nueva competencia a valorar: “Learning Agility” como una
de las competencias del futuro (ya presente).

Un cambio de paradigma, que haréa que los puestos no sean cu-
biertos por perfiles con una determinada experiencia, sino que
los perfiles/candidatos seran los que crearan las posiciones
necesarias en las empresas, siendo capaces de adaptarse a los
cambios a través de la formacién continua. Es ahi, donde esta
nueva competencia, Learning Agility, jugara una parte funda-
mental en la atraccion del talento futuro.

Pero... ;cémo podemos trabajar en esta nueva competencia?
Pues uno de los key points para mejorarla, es el lifelong learning.
Los cambios de entorno constantes que vivimos van a hacer que
ser curioso y tener la mente abierta sean cualidades impres-
cindibles para saber adaptarnosy estar preparados para lo que
viene en el futuro. Por lo que la formacion continua se vuelve
algo cada vez méas vital. Hoy en dia tenemos la posibilidad de
acceder a multitud de ofertas formativas, a precios mas que
razonables. Ademaés, cada vez la formacién esta méas especia-
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lizada, algo que logicamente mejora la calidad de la misma, sin
olvidarnos que los profesionales que las imparten, no son sé6lo
docentes sino profesionales de cada una de las materias que
cubren puestos de responsabilidad en esos mismos sectores.

Desde Wyser apostamos por la formacion continuaday es

por ello que, viviendo en una era de tanto cambio (agil), somos
proveedores de 2 de las mas prestigiosas certificaciones de
Agile (llevamos mas de 200 profesionales certificados); HR Agile
y Leadership Agile.

También, estamos intentado llevar este cambio de mindset a
profesionales de RRHH, forméandoles en lo que denominamos
como “FUTURE PROOF SKILLS” o competencias del futuro:

Learning Agility: Es el manejo de nuevas experiencias de
manera flexible y rapida al probar un nuevo comportamiento,
obtener retroalimentacion sobre estos intentos y hacer ajustes
réapidos para que el nuevo aprendizaje se realice cuando no se
sepa exactamente qué hacer.

Leadership Agility: Proceso de modelar valores personales
alinfluiry energizar a las personas, proporcionando propésito,
vision, direccién y motivacion, mientras se opera para cumplir la
mision y mejorar la organizacion.

Change Agility: Nivel de preparaciéon al cambio, y capacidad
de responder y promover el cambio.

Inteligencia Emocional: Es la capacidad emocional y social
que influye en el modo en que nos percibimos y nos expresa-
mos, desarrollamos y mantenemos relaciones sociales, nos
enfrentamos a los retos, y utilizamos la informacién emocional
de modo eficaz y significativo.

Solucion Creativa de Problemas: La definimos como la
capacidad para encontrar soluciones a problemas en situacio-
nes teniendo en cuenta la orientacién al cambio (cémo reac-
ciona esa persona a la novedad, estructuras y a la autoridad), el
modo de procesar (como gestiona la energia de uno mismoy la
energia de otros a la hora de solucionar problemas) y, la toma
de decisiones (predisposicion a pensar en las necesidades de la
gente, las relaciones y la armonia entre los mismos o en la tarea
especificay resultados esperados) .

Como siempre decia mi querido padre, “el camino se demuestra
andando”... Soy de los que piensa que para conseguir/vender

que la gente haga algo, se tiene que predicar con el ejemplo. Por
esa razén, desde Wyser somos los primeros que apostamos por
formar constantemente a nuestros equipos. Solo asi, podremos
demostrar que de verdad creemos que es el mejor camino hacia
la excelencia y la mejora continua. Por ello tenemos un acuerdo
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de colaboracién con la escuela ISDI con el objetivo de que todos
nuestros consultores puedan formarse en cualquiera de sus
masters, con unas condiciones muy especiales.

Un cambio de paradigma, que hara que los
puestos no sean cubiertos por perfiles con
una determinada experiencia, sino que los
perfiles/candidatos seran los que crearan
las posiciones necesarias en las empresas,
siendo capaces de adaptarse a los cambios
a través de la formacion continua.

¢Qué esta pasando dentro de la industria farmacéutica?
¢Quiénes son las principales instituciones que estan forman-
do a nuestros profesionales?

Sinos adentramos dentro del ambito de la especializacion en
la industria, existen sin duda, cuatro escuelas que llevan anos
preparando a nuestros futuros BUM, Directores Médicos, Direc-
tores de Accesos, CEOs, etc...

ESAME: La escuela mas joven pero no por ello la menos exper-
ta. Con multitud de especialidades y que ademéas de su master

ESPECIAL FORMACION

para jovenes talentos, ofrece una especialidad de MBA
para perfiles mas seniors.

ISDI: Esta escuela esta especializada en transformacion
digital. Ofrece una master (DIBEX), para directivos de muy
alto nivel. Muy exigente, con posibilidad de cursarlo en
modalidad presencial u online.

CESIF: Una de las escuelas con mas historia en nuestro pais.
Con algo en mente para darle una vuelta 360° a la formacion,
tienen pensado algo muy interesante de cara al 2022...

TALENTO-EPHOS: Otra institucion que lleva muchos
anos haciendo las cosas muy bien. Tienen un claustro de
profesores de altisimo nivel (todos CEOQ’s y directivos de
empresa top de la industria).

Estamos en constante evolucion. Si queremos seguir
manteniéndonos delante de nuestra competencia, debe-
mos seguir los cambios y que ellos dirijan.

El futuro, es ya presente, todo cambia a una velocidad

feroz,y necesitamos actualizarnos y aprender. Formate, te
haréa mejor profesional y mejor persona.m
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GRUPO SANED

Del storytelling al storydoing

en marketing farmaceutico

En multitud de ocasiones, los que nos dedicamos al marketing y a la comunicacién cientifica hemos buscado

en otros mercados la inspiracion para la creacion de nuevas estrategias, y hemos adaptado conceptos como el

storytelling a nuestro mundo, porque como todos sabemos no son iguales. No somos B2C (Business to Consumer),

ni somos B2B (Business to Business). A mi me gusta definirlo como B2HCP (Business to Health Care Professional),

y esto requiere una gran cantidad de premisas a cumplir: legislacion en publicidad de productos sanitarios,

compliance, transparencia... y, lo mas importante, nuestros clientes no compran nuestros productos, los prescriben.

Nuestros clientes no “consumen” nuestros productos, lo hacen sus pacientes.

Ignacio Enguix
Director General

GRUPO SANED

VER ONLINE

sique desde hace ya muchos afos el marke-
ting farmacéutico basado en comunicacion
cientifica viene utilizando el storytelling. El
trasladar el mensaje del producto, su seguri-
dad, su eficacia a través de historias cen-

tradas, en la mayoria de las ocasiones, en el
paciente. El storytelling como soporte al patient centricity se
ha convertido en una de las herramientas de marketing méas
potente en la comunicacién en salud.

Sin embargo, al igual que ha sucedido en otros sectores, el
storytelling comienza a quedarse corto. Ya no es suficiente el
emocionary provocar recuerdo de marca. El entorno actual
donde la comunicacién es masiva exige dar un paso mas.Y la
evolucion “natural” es el storydoing.

Esta evolucién se fundamenta en tres puntos:

El primero se basa en el emisor. En cierta medida vamos a
contradecir a Sécrates, quien afirmaba que tras el Pathos
(emocion contenida en el mensaje) con un 65% de fuerza,
el Logos (el racional) con un 25% se encontraba el Ethos

(prestigio del emisor) con tan solo un 10%. Pero vamos a estar

de acuerdo solo en parte, porque el concepto de “emisor” ha
variado enormemente, y el prestigio ahora es subjetivo. En
consumo se tiene asumido que el 90% de los usuarios confia
en la recomendacion de un conocido o de un amigo, mientras
que el 75% se fia de opiniones andénimas en Internet, reco-
mendaciones basadas en las experiencias que ellos mismos
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han tenido.Y esto trasladado a nuestro entorno significa que
tiene mucha mayor fuerza el mensaje transmitido por alguien
que comparta su realidad asistencial. Tiene mucho mayor
impacto la comunicacién realizada por un companero de ser-
vicio, de area sanitaria, o de un grupo de trabajo, que la que
pueda realizar la marca directamente o un KOL de reconocido
prestigio. Esa es la realidad en la comunicacién cientifica
actualmente.

Y este es el primer hito del storydoing, convertir a tus comuni-
cadores en contadores de experiencias, en embajadores de la
marca. No se trata de hacer storytelling, se trata de convertir
en storytellers a nuestros comunicadores cientificos.

El segundo no es nuevo, el por todos conocido “call to action”,
que a menudo se nos olvida en las estrategias basadas en
storytelling. No basta con contar una historia, tenemos que
provocar un cambio de comportamiento.Y no nos equivoque-
mos, los cambios de comportamiento no se consiguen con la
transmision de informacion, por expertos que seamos contando
historias o por lo buenos que sean nuestros comunicadores

en el uso de storytelling. El cambio de comportamiento es una
decisiéon propia que nadie puede imponer. Lo Unico que pode-
mos conseguir es la reflexidon, y que esta provoque el cambio
de comportamiento. Por tanto, en la primera fase, cuando
contamos la historia, esta debe provocar reflexion, pero dando
un pasa mas alla, llegando al storydoing. Debemos provocary
escuchar esta reflexion, individual o conjuntamente, debemos
promover que estas reflexiones se verbalicen para asi crear
debate, y poder fortalecer los aspectos positivos y debilitar los
negativos, esta vez si, utilizando la evidencia cientifica, el Logos,
y a ser posible, reforzado por Ethos, grandes KOL, sociedades
cientificas, guias, protocolos... De esta manera daremos res-
puesta a las inquietudes que el prescriptor se plantea, no a las
que nosotros creemos que debemos responder.
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Y el tercer punto, como no podia ser de otra manera en los
tiempos que nos ha tocado vivir, es el canal y la direccionalidad.
La comunicacién unidireccional y monocanal ha muerto, viva la
omnicanalidad y viva la participacion. Plantear una comunicacion
por un Unico canal dirigido a un nimero inmenso de asistentes en
la que uno o varios ponentes realizan su conferencia puede tener
su sentido en algunas ocasiones, pero no en la mayoria de las ve-
ces en las que lo hacemos;y os lo dice quien dirige una empresa
que ha realizado méas de 500 webinars en el Ultimo ano. Debemos
justificar la necesidad de un directo, y no es Unicamente que
pueda haber ronda de preguntas. Debe ser necesaria la participa-
cion, el debate, la réplicay la contrarréplica. Los asistentes deben
dejar de ser asistentes para pasar a ser participantes.

Nuestros clientes estan saturados de webinars, no solo por la
inmensa oferta, o por ser online, sino porque son meros espec-
tadores. Hagamosles actores. Y esto es imposible en eventos con
500 0 5.000 participantes como hemos visto este Ultimo ano.

La field force debe estar involucrada
desde su forma de comunicar, debiendo
estar completamente familiarizada

con el storytelling y el storydoing,
recibiendo formacion y haciendo uso
de estas habilidades.

El concepto de medir una accién de comunicacién como un
webinar por el nUmero de asistentes es anacrénico, siento que
esto le pueda doler a alguien. Me recuerda a la burbuja de las
puntocom, cuando se daba valor a una web por trafico o poten-
cialidad, pero no se media el retorno. Una gran parte quebro al
principio de los 2000, y la inversién se redujo hasta un 80%.

Hemos perdido el foco, nuestro objetivo no es trasladar al ma-
yor nimero de profesionales nuestro mensaje, nuestro objetivo
es conseguir el mayor nimero de cambios de comportamiento.
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Es por ello, que realizar reuniones, ya sean on-line, presencia-
les 0 mixtas, deberia variar en su conceptualizacién. Incre-
mentar el nimero de estas y reducir el nUmero de asistentes,
pudiendo asi fomentar la participacion, es lo que de

verdad va a ayudarnos a alcanzar ese objetivo.

Y pasemos de la monocanalidad, e incluso de la multicanalidad,
y demos la bienvenida a la omnicanalidad. La estrategia omni-
canal es la evolucion de la multicanalidad. Los laboratorios son
conscientes de que los profesionales sanitarios pueden utilizar
distintos canales en virtud de preferencias, restricciones, movili-
dad, para recibir el mismo mensaje, para participar en el mismo
proyecto. Por ello, todos los canales deben funcionar de una for-
ma coherente y permitir al profesional escoger en cada momen-
to, y poder pasar de uno a otro sin demasiados problemas.

Los distintos canales deben comportarse como un conjunto de
vias, contemplando online, offline, papel, electrénico, medios
de comunicacion especializados... todo. Y por supuesto, la field
force. No nos olvidemos de quien siempre ha sido la punta de
lanza de la industria farmacéutica, el visitador médico, y de un
tiempo a esta parte, el MSL. Quien me conoce me habra oido
decirlo en multitud de ocasiones, si olvidas a la fuerza de cam-
po en tu estrategia reduces mucho la probabilidad de éxito.

La field force debe estar involucrada desde su forma de co-
municar, debiendo estar completamente familiarizada con el
storytelling y el storydoing, recibiendo formacion y haciendo
uso de estas habilidades desde la convocatoria, la ejecucion
hasta la posterior difusién de la actividad en si,como de los
resultados que se hayan podido obtener de las dinamicas y
actividades que se hayan realizado durante los eventos.

Quiza este articulo os haya hecho reflexionar, pero ahora esta
en vuestra decision el cambio de comportamiento. Podemos
hacer lo de siempre o enfocarnos en resultados. Podemos
seguir contando historias o pasar a la accién. Tu cambio de
comportamiento depende de ti, yo no lo puedo imponer. m
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ANDARU PHARMA

¢ Qué podemos esperar de la formacion en el
sector farmaceéutico en los proximos anos?

La pandemia ha erigido a la industria farmacéutica como uno de los sectores mas importantes

de la economia. Gracias a la robustez del sector, los laboratorios de todo el mundo han podido

estar a la altura en un momento de crisis como el que hemos vivido, mostrando una gran

capacidad de adaptacién.

José Luis Medina
CEO

/ ANDARU PHARMA

VER ONLINE

n concreto, los laboratorios espafnoles han
sido un elemento importante en la carrera por
encontrar vacuna contra el COVID-19. Espana,

en cuanto a cantidad de ensayos clinicos en los
que ha participado, ha sido el primer pais en
Europay el cuarto en el mundo.

El hecho de que la industria farmacéutica sea uno de los
ejes econdmicos del pais no es nuevo. Es el sector que mas
invierte en |4+D, con unos avances mas que evidentes en la
salud de las personas, entre otras cuestiones.

Este motor econémico y social ha puesto en evidencia la
necesidad de formar a profesionales altamente cualifi-
cados, capaces de adaptarse a distintas situacionesy de
asumir grandes cargas de trabajo. Mantener la calidad

en todas las areas de produccién y distribucién no es algo
sencillo, con una diversificacion y especializacién cada vez
méas marcada.

Es, por ello, por lo que la formacién continua de estos profe-
sionales es -aln mas- fundamental. Sin embargo, esta for-
macion vendra marcada por las tendencias en e-learning,
que ya venian pisando fuerte en otros sectores:

TENDENCIAS DE LA FORMACION PARA
PROFESIONALES DE LOS LABORATORIOS

Formacion en soft skills como prioridad
Aunque ya se oia el rio sonar, tras la crisis sanitaria ha
salido a la luz la necesidad de formacién en soft skills
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de los empleados. La inteligencia emocional y las habilidades
sociales han cobrado importancia dentro de los equipos de
trabajo, siendo imprescindibles para resolver correctamente
un puesto de trabajo ante determinadas situaciones.

Bajo nuestra experiencia, programas como Insights Discovery
que antes eran un recurso de “team building” ahora han co-
brado relevancia dentro de los programas formativos de labo-
ratorios, equipos comerciales, servicios médicos y oficinas de
farmacia. Los beneficios en la productividad del equipo que
se obtienen gracias a una inversion en soft skills ha resultado
ser mucho mas rentable que otro tipo de formacioén aparente-
mente prioritaria.

Formacion especifica y profunda, adaptada

al incremento de productos especializados

Aunque, a priori, esto pueda parecer que contradice el punto
uno, no es asi. En los dltimos anos, hemos visto cémo iban
incrementando el nUmero de lanzamientos de nuevos princi-
pios activos, siendo mas del 60% productos especializados.
Esto hace que los reyes del mercado —los genéricos— vean
estabilizada su cuota.

Esto implica un cambio en la forma de trabajar de los profe-
sionales de los laboratorios, siendo mandatorio una forma-
cion constante en cada uno de sus productos especializados
y la enfermedad o dolencia a la que buscan solucién. Por ello,
cabe esperar que poco a poco se destine parte de las jorna-
das laborales a una formacion concreta y exhaustiva de los
medicamentos y principios activos.

Ademaés, la tendencia es ofrecer méas cantidad de cursos
mucho més especificos sobre areas de trabajo, aunque estén
dirigidos a un menor nimero de empleados. Por ejemplo, uno
de los cursos especializados que méas nos han demandado
nuestros clientes — en su mayoria laboratorios — para equipos
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concretos (o incluso para personas concretas dentro del
equipo o nuevas incorporaciones) ha sido uno especifico del
acceso al mercado de un medicamento.

. Aprendizaje acelerado (con gamificacion)
La formacion especifica ha implicado una mayor cantidad de
oferta formativa. Esto hace inviable sacar espacios de estudio
tan amplios con cursos de cientos de horas. La tendencia nos
lleva al aprendizaje acelerado, con cursos de poca duracion y es-
pecificos, con programas &giles o a base de pildoras formativas.

Un gran aliado para promover un aprendizaje eficaz en un
corto periodo de tiempo es la combinacién del contenido con
férmulas de gamificacion, permitiendo asi una experiencia
mas rica e interactiva y un aprendizaje méas 6ptimo.

. El m-learning como valor aiiadido y diferenciador
Como resultado logico del punto anterior, cobra importancia

el m-learning. Es decir, el aprendizaje a través de los dis-

ESPECIAL FORMACION

positivos moviles. Si cada vez se utilizan mas los teléfonos
moviles, cabia esperar que llegase el momento donde los
profesionales priorizasen las formaciones que les permitan
aprender en cualquier lugary en cualquier “slot” de tiempo
que tengan, por pequeno que sea.

Las WebApps teméticas empiezan a ser una tendencia a la
hora de ofrecer formacién, especialmente cuando es utilizada
como incentivo para dar a conocer los diferentes productos
del laboratorio a los profesionales sanitarios.

La IA también permitira conocer carencias
en la formacion de un empleado o adaptarse
a su aprendizaje, seiialando los puntos de
mejora de cada estudiante y permitiendo
“evaluarles” de forma automatica.

5. El tutor online
En los Ultimos anos -y especialmente a raiz de la pandemia-
la formacién online ha sido la gran favorita. Sin embargo,
aunque las plataformas online han resultado ser una buena
herramienta, se ha revelado una necesidad: el tutor online es
fundamental. Por muy pro-virtual que sean los estudiantes,
esperan encontrar a alguien al otro lado de la plataforma.

Esto ha requerido un cambio en la forma de presentar los cur-
sos online, convirtiéndolos en algo mas interactivo, permitien-
do la consulta de dudas durante el aprendizaje del contenido.

6. Inteligencia Artificial en los procesos de aprendizaje
Aunque esto no se puede considerar tendencia porque ya lo
estamos viviendo, ha llegado para quedarse. Gracias a ella,
se han implementado software conversacionales inteligentes
(popularmente conocidos como chatbots) como “tutor online
inteligente” o dando flexibilidad a las clases.

La IAtambién permitiréa conocer carencias en la formacion
de un empleado o adaptarse a su aprendizaje, sefialando los
puntos de mejora de cada estudiante y permitiendo “evaluar-
les” de forma automatica. Por ejemplo, esto permitira que, en
sectores como el de la industria farmacéutica, se pueda dar
una formacioén completa y adaptada a todo empleado que se
incorpore a la compania.

Como conclusién, debemos estar muy atentos a las necesi-
dades de formacion que puedan ser Utiles a los empleados, a
nuestros clientes e incluso proveedores con los que trabajemos
habitualmente, para unirlo de una manera efectiva a la tecno-
logia que sea capaz de dar respuesta a este entorno cambiante
en el que debemos estar para poder seguir siendo un sector
puntero e innovador en cada época.m
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SALUTIS AFFAIRS

Ciclos de formacion meédica
continuada en la era digital

En los Gltimos anos se ha visto como ha ido cambiando a nivel global todo lo relacionado con

la formacion, en especial la modalidad en la que se imparten estas disciplinas del conocimiento

y las ciencias de la salud, dicha trasformacién se la debemos a los avances de la tecnologia.

A la vanguardia se encuentra el mundo sanitario, debido a la evoluciéon de las tecnologias de la

informacion y la comunicacion (TIC), son cada vez mas los profesionales de la salud que apuestan

por formarse de manera online en diferentes temas de valor.

Joselyn Zerez
Social Media Manager,
Marketing Digital

SALUTIS AFFAIRS

VER ONLINE

¢A qué se refiere el término formacion médica continuada?
La formacién médica continuada se refiere al desarrollo pro-
fesional continuo, con este término se pretende implicar de

una forma maés activa al médico haciéndolo protagonista de su
propia formacién, identificando los aspectos del conocimiento
y competencias profesionales que desea mejorar para asi dise-
nar un programa personalizado de acuerdo a sus necesidades.

En la medicina actual, para mantenernos al dia debemos estar
en un constante aprendizaje, donde resulta una prioridad forta-
lecer nuestros conocimientos al mismo tiempo que alineamos
nuestro aprendizaje con los avances cientificos y tecnolégicos
que ocurren a nuestro alrededor. Esta actualizacion hoy en dia
se puede conseguir en distintas modalidades y gracias a dife-
rentes agentes que actlan como “proveedores de salud”; estos
son: hospitales, sociedades cientificas, consultoras especia-
lizadas, etc., su papel es clave porgue harmonizan los proce-
sos actlando como mediadores y gestores del conocimiento,
ayudando e impartiendo sus programas de formacién en pro del
desarrollo profesional de todos los profeionales.

¢Qué beneficios aporta la formacion e-learning?

El e-learning conocido como la ensenanza o aprendizaje en
linea, se ha convertido en el nuevo modelo de formacion. Esta
modalidad pretende aportar flexibilidad y personalizacién en
los procesos de aprendizaje.

m SEPTIEMBRE - OCTUBRE 2021 | PMFarma.com

Una de las excusas o motivos por los cuales optamos por no
realizar una formacion es la falta de tiempo. Pero gracias al
e-learning podemos disponer de los dias para organizary pro-
gramar nuestro horario a nuestra propia conveniencia.

Por otro lado esta modalidad innovadora es méas interactivay
dinamica para aprender los contenidos, se aplican diversas
técnicas para implantar temas tan complejos de medicina, entre
ellas podriamos nombrar la realidad virtual, realidad aumentada
y mixta asi como inteligencia artificial en donde se responde a
preguntas concretasy facilita el trabajo de los formadores.

Fomentar la formacion médica con
metodologias propias que permitan
interpretar de forma clara aspectos
claves de la evidencia cientifica para
hacer una valoracion critica de la
literatura cientifica es fundamental.

Ademas el costo de la formacién es menor ya que se evitaran
gastos de traslado, alojamiento o material didactico que se
requieran cuando la formacién es presencial.

Importancia de la formacion médica

Fomentar la formacién médica con metodologias propias

que permitan interpretar de forma clara aspectos claves de

la evidencia cientifica para hacer una valoracion critica de la
literatura cientifica es fundamental ya que proporcionara a los
médicos una herramienta de anélisis de valor incalculable.


https://www.pmfarma.es/articulos/3233-ciclos-de-formacion-medica-continuada-en-la-era-digital.html
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ENSAYQ CLINICO

(EC) ¥ SUS TIPOS

DOCUMENTOS ESENCGIALES

DE UN EC

CICLO.DE VIDA
DE M

LOS MEDICAMENTOS

" MEDICAL WRITING

COMO HACER UNA COMUNICACION i

CIENTIFICA & COMO ESCRIBIRy a
UN ARTICULO PARA REVISTA

¢El farmacéutico y MSL necesitan

también formacion continuada?

Es preciso que nuestros embajadores tengan conocimientos
suficientes como para poder intercambiar informacion de valor
con los diferentes lideres de opinién, y en especial con deci-
sores del Sistema de Salud. Pero también es fundamental que
desarrollen la capacidad de conectar a través de una pantalla
sin las senales del lenguaje corporal, la inteligencia emocio-
nal digital. En este sentido, la preparacion previa es critica
porque deben conocer no solo la ciencia detras del producto
sino a la persona que tiene en frente para mantener su interés,
porque hoy por hoy nuestros médicos y stakeholders tienen la

posibilidad de elegir con quien quieren invertir su tiempoy el

cuando desean hacerlo. Asi que hay tomarse muy en serio estas
oportunidades porque te juegas mucho méas que antes, y al final
cederas ese lugar a tu competencia.

Es preciso que nuestros embajadores tengan
conocimientos suficientes como para poder
intercambiar informacion de valor con los
diferentes lideres de opinion, y en especial
con decisores del Sistema de Salud.

Nuestra aportacion como consultora cientifica
En Salutis Affairs, consultora cientifica especializada en Medical
Affairs, realizamos #CiclosdeFormacion que les proporcionaréa a
tus médicos contenidos de valor que pueden ser utilizados como
herramienta para el anélisis cientifico en su dia a dia.

Estas formaciones pueden ser en modalidad online o presen-
cial, asi como los entrenamientos a equipos de campo dirigidos
a MSLs, KAMs y departamentos internos de la compania.

Entre dichos temas de valor se encuentran:

* Ciclo de vida de los medicamentos.

* Medical Writing: como hacer una comunicacion
cientifica & como escribir un articulo para revista.

* El ensayo clinico (EC) y sus tipos.

» Documentos esenciales de un EC. m
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APPLE TREE

GAME ON. La ciencia
de la gamificacion

El cerebro humano sélo puede manejar una cantidad finita de
informacion y, si la carga cognitiva es demasiado grande, puede
que perdamos datos por el camino. Cuando se trata de formar a
nuestros médicos, equipos de red de ventas, 0 equipos internos,
jobviamente queremos que absorban toda la informacién!
Pero... ;,como podemos conseguirlo? ;y codmo lograremos que
no sélo retengan lo aprendido, sino que vuelvan a por mas?

Olivia Walsh

Chief Creative
Officer

APPLE TREE

VER ONLINE

rear una formacion gamificada o lo que en
APPLE TREE llamamos ‘Game Training’, tiene
como objetivo aliviar y estimular la carga

cognitiva, transformando el aprendizaje en
un formato més parecido a un juego, lleno de
desafios. Precisamente, uno de los benefi-
cios neurolégicos de la gamificacidn, es que ayuda a dividir el
aprendizaje en pequenas porciones, mas faciles de retener.

Una de las claves de un juego atractivo es una buena historia,
si, si, el famoso storytelling. Las personas tienden a recordar
las historias mejor que datos o las listas de hechos inconexos.
Esto no es s6lo una cuestion de preferencia, es algo fisioldgico.
Cuando participamos en una narrativa, el cerebro libera oxito-
cina, que genera sentimientos de confianza y empatia. Cuando
el cerebro recibe informacién presentada como una historia, la
reconocemos como mas auténtica, mas véalida.

Durante el aprendizaje, una fuerte activacién del hipocampo,
en gran parte, responsable del recuerdo del conocimiento, hace
que el contenido sea mas facil de recordar. El funcionamiento
del cerebro es como es, no lo podemos cambiar, pero si hay
factores modificables que, ademas, nos ayudan a aumentar la
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capacidad de memoria. Asi, hacer que la historia
sea relevante hara que sea mas memorable, también.

La gamificacion implica la creacion de una narrativa en torno a
la actividad de aprendizaje, forja una conexién emocional con el
jugadory, por tanto, aumenta la relevancia de la tarea a realizar,
porque toda persona presta méas atencion a cualquier informa-
cion con la que se empatizay se crea un vinculo personal.

Prueba de ello es la gran conexidén que logramos alcanzar con
el Game Training ‘En la piel de Lucas’, una historia cargada de
intriga en torno a un adolescente, Lucas, que desaparece sin
que nadie se explique los motivos. Detrés de Lucas, esté todo
el entramado de una enfermedad que genera estigma social, la
psoriasis, y el proceso de aprendizaje sobre esta patologia, se
convierte en una cuestion personal para los participantes.

Todo controlado hasta este punto. Sin embargo, para reflexionar
sobre el impacto neurolégico de la gamificacion, no podemos
obviar la presencia de nuestras amigas las hormonas, grandes
influencers de muchos mecanismos neurolégicos. La dopamina, o
la hormona del bienestar, se libera siempre que se nos recompen-
sa por una accion especifica. Los Game Trainings no sélo permiten
enviar comentarios instantaneos a los médicos, delegados u otros
stakeholders, sino que otorgan recompensas virtuales por lograr
los objetivos de la actividad, de forma que comienzan a asociar el
aprendizaje con emociones positivas. Nos gusta el reconocimien-
10,y nos estimula el reto, por lo que esta dinamica impulsa a conti-
nuar en el juego, en busca de méas informacion y de mas ‘éxito.
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Aqui tiene algo que ver el papel de la serotonina, la hormona
que gobierna nuestro estado de &nimo general y que se libera
cuando nos sentimos premiados y recompensados.

Los Game Trainings no sdlo permiten enviar
comentarios instantaneos a los médicos,
delegados u otros stakeholders, sino que
otorgan recompensas virtuales por lograr
los objetivos de la actividad, de forma que
comienzan a asociar el aprendizaje con
emociones positivas.

En cualquier Game Training, nos basamos en badges, rewards
y puntos para ir premiando al jugador de forma bastante con-
tinuada, promoviendo que quieran volver mas a menudo para
seguir superando fases.

No estaria bien olvidarnos de la imprescindible liberacién de
endorfinas, ese proceso que puede reducir nuestros niveles

de estrésy ansiedad, e incluso crear una sensacién de euforia.
Combinado con otros neurotransmisores, esto ayuda a crear un
entorno ideal para el aprendizaje enfocado.

Para endorfinas, las que liberaron los médicos que jugaron a
‘Combate la Diabetes’ donde, guantes de boxeo en mano (en
sentido figurado), dieron un golpe efectivo a sus conocimientos
sobre la diabetes tipo 2.

ESPECIAL FORMACION

Game Training para Brain Training, es uno de nuestros principa-
les objetivos. Jugar mantiene al cerebro en formay son varios
estudios que han demostrado que el juego, puede mejorar las
funciones cerebrales.

El juego también nos puede ayudar a reducir la sensacion
estresante que genera el desconocimiento o las dudas sobre
un tema, controlando asi los niveles de cortisol, la hormona
del estrés. Es lo que hicimos para involucrar y empoderar a
los profesionales sanitarios ante el mundo de los farmacos
biosimilares en ‘Biosimilar Hunters’, convirtiéndolos en colec-
tores de biotecnologia.

Asimismo, la adquisicion de habilidades como la gestion
de recursosy la priorizacion es otra de las propiedades
observadas en personas que, a nivel mundial crecieron
jugando a videojuegos complejos que requieren mucha
coordinacién y estrategia.

Con los resultados excelentes que esta dando el aprendizaje
basado en gamificacién, la comunidad cientifica esta llevando
a cabo cada vez mas investigaciones sobre el poder del juego
en otros escenarios que, en realidad, no son ningln juego.

En APPLE TREE, seguimos creando historias que enganchan
para que las formaciones sean un éxito y podemos ayudar a

nuestros clientes a mantener el "High Score’.

¢;Jugamos?m
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COMPETTIA

3 Pilares clave para llevar un Paso mas
Alla la Formacion en el Sector Farmacéutico

Como ya sabemos, la irrupcién de la pandemia del coronavirus ha supuesto uno de los mayores retos para

la industria farmacéutica en todas sus areas y por ende también se han visto afectados los procesos de

formacién. La adopcién de nuevas herramientas digitales ha sido, y continuara siendo, la solucién para crear

nuevos puentes de conexién entre las empresas y el resto de profesionales sanitarios.

Roger Martinez
Marketing Content
Specialist

COMPETTIA

VER ONLINE

aindustria farmacéutica ha cambiado la manera
de impartir las formaciones gracias al desarrollo

tecnolégico, la necesidad de adaptacion a un nuevo
entorno cada vez mas restrictivo, competitivo y
globalizado y, por lo tanto, la necesidad de mayor
cualificacion de su personal.

¢Cuales son las claves estratégicas para llevar a cabo

una transformacién en la formacién en farma?

Los managers del departamento de formacién necesitan adop-
tar una vision estratégica de la formacion con la participacion
activa de los comités de direccién que influya en la correcta
implementacion de los planes corporativos.

El departamento de formacion debe ser innovador y ayudar a
comprometer al resto de empleados internos y externos a com-
pletar las diferentes acciones. La pandemia ha provocado falta
de accesibilidad presencial y ha acentuado la necesidad de en-
contrar nuevas vias de comunicacién a distancia que incremen-
ten la eficiencia de las formaciones. Para ello, el uso de herra-
mientas digitales méviles se convierte en uno de los elementos
ideales para comunicar toda la informacion en pequenas dosis
de contenido, pudiéndose consumir en cualquier lugar y momen-
to del dia, adaptandose tanto al personal interno de las compa-
fifas como a profesionales sanitarios e incluso a pacientes.

¢Qué mas beneficios aportan?

Uno de los métodos més eficientes de formacion en formato
moévil es el basado en la Gamificacién ya que permite optimizar
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las actividades formativas reduciendo el tiempoy los costes, per-
mitiendo la repeticién de contenido para una mayor retencién, de
manera agil y amenay evaluando casi instantdneamente el nivel
de conocimiento obteniendo datos hasta el minimo detalle para
poder tomar mejores decisiones estratégicas.

El uso de herramientas digitales moéviles se
convierte en uno de los elementos ideales
para comunicar toda la informacion en
pequeiias dosis de contenido.

En Compettia tenemos una extensa experiencia trabajando
con las TOP 20 empresas farmacéuticas mas relevantes del
mundo y hemos desarrollado, junto a ellas, diferentes planes
de formacion para empleados, profesional sanitario que va
desde farmacéuticos, enfermeras, médicos, residentes, etc.

iY hasta para pacientes! Esta experiencia nos permite definir
las mejores dinamicas para utilizar la Gamificacién y asi llevar
las sesiones formativas al siguiente nivel:

1.Prepara a tu personal interno con una formacion especifica
En el paradigma que hemos vivido nos hemos encontrado que
los equipos de ventas en la industria farmacéutica han estado
trabajando en remoto o atendiendo a los profesionales médi-
cos lejos de sus consultas. Los tiempos en los que un delegado
recorria los pasillos y se encontraba con el médico de forma
casual se ha quedado en un recuerdo lejano. La pérdida de

la presencialidad, la creciente complejidad y los cambios del
mercado en el sector han obligado a los managers de formacion
a encontrar nuevas vias de comunicacion digital para mantener
a los equipos actualizados y comprometidos. Los delegados
necesitan formacion constante y consistente tanto de producto,
como de las patologias y las necesidades de los profesionales
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sanitarios y los pacientes. Ademas, la actualizacion de habilidades de las nuevas herramientas
es esencial para conseguir un dominio del nuevo proceso de ventas.

Una de las claves del éxito para incrementar las ventas de cualquier producto y garantizar el éxito
del lanzamiento al mercado es conocer a la perfeccion todas las patologias, los tratamientos
y la informacion de los productos propios asociados.

¢Qué ocurre cuando no se presenta de la manera adecuada?

Cuando un vendedor no es capaz de transmitir lo que los profesionales esperan
del laboratorio, se pierde el interés. Los profesionales de la salud demandan
que los delegados médicos sean capaces de satisfacer sus necesidadesy

que la informacién que transmiten sea a través de mensajes cortos y faciles

de digerir. ;Y no tan sélo eso! Por supuesto, también necesitan canales de
comunicacion en donde encontrar las evidencias cientificas, informacion
actualizada sobre el farmaco o nuevos tratamientos.

¢ Existe alguna herramienta capaz de crear lazos sociales a distancia?
La implementacién de herramientas méviles permite que la forma-
cion se consuma en el mejor momento y lugar para cada empleado,
haciéndola mas amena y eficiente al no consumir tiempo necesario
para otras funciones. Ademas, las aplicaciones basadas en la
Gamificacion como la app Atrivity, te permiten almacenar todo el
contenido formativo en un mismo lugary crear divertidos retos
automaticos o competitivos entre delegados u otros

empleados de la compania. Es

una metodologia que ofrece

toda la informacién relevante en
pequenas dosis para una mejor
absorciény retencion del conoci-
miento (Atrivity consigue aumentar
esta retencion en méas de un +25%), al
mismo tiempo que evallas la evolucién a lo J
largo del proceso.

¢Qué otros beneficios puedes obtener?

Una vez completada la formacion, podras de-
tectar facilmente las lagunas en el conocimiento
y reforzarlas posteriormente. Todos los juegos com-
pletados quedan almacenados en una libreria digital
para que todo el personal interno pueda consultarlo
en el lugar, momento y tantas veces como sean ne-
cesarias. Este tipo de aplicaciones méviles son una
excelente forma de evaluar, de una forma cuantita-
tivay cualitativa, el conocimiento de los delegados,
pudiendo realizar un seguimiento cercano de manera
personalizada e incluso relacionarlo con su rendimiento.

2. Formacion para impactar

en los Profesionales sanitarios

La industria farmacéutica se ha visto obligada a cambiar su
forma de conectar y comunicar con los profesionales de la salud a causa de la

limitacion en las interacciones presenciales. Es una tendencia que ha llegado para
quedarse, y es el momento adecuado para adoptar las herramientas apropiadas para crear '
nuevos enlaces entre la industriay los profesionales. Un estudio realizado por la NIH (Natio- ~ -_=
nal Library of Medicine) revelo que el 88% de los doctores utilizan su teléfono mévil per-
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sonal para mantenerse actualizados sobre nuevas tendencias
en medicina, lanzamiento de nuevos farmacos o tratamientos
especificos.

¢Coémo puedes aprovechar este hecho?

En la actualidad, més del 75% de los médicos estan contentos
con las interacciones virtuales con las companias farmacéuti-
cas durante la pandemia.

¢Cémo puedes llevar su formacién al siguiente nivel?

Los profesionales de la salud requieren de toda la informacién
sobre los productos que prescriben o recomiendan, de manera
adaptada a sus necesidades de tiempo y lugar, y al mismo tiem-
po, los responsables de formacién deben encontrar mecanismos
agiles, dinamicos y eficaces para facilitar dicha informacion.

El equipo de Atrivity ha desarrollado un
programa digital nombrado “One Voice”
que permite unificar el conjunto de los
mensajes de todo el equipo territorial con
el profesional a través de un mismo canal,
a la vez que segmentado segin cada perfil.

De entre todos los tipos de profesionales sanitarios, el grupo
que mas formacion requiere y que la industria farmacéutica
busca ofrecer esta formacion, son los médicos Residentes.
Estos médicos son el futuro, las nuevas generaciones, con un
dominio de las herramientas digitales, y una filosofia de trabajo
en la que su tiempo personal coge mayor relevancia que en
generaciones anteriores, entonces:

¢Cémo conseguir una formacién adaptada a las necesidades
de cualquier perfil de profesional sanitario?

El equipo de Atrivity ha desarrollado un programa digital
nombrado “One Voice” que permite unificar el conjunto de los
mensajes de todo el equipo territorial con el profesional a
través de un mismo canal, a la vez que segmentado segln cada
perfil. Ademas, la ventaja para el profesional médico es que va a
tener acceso al contenido que se le va enviando en el momento
y lugar que precise y,ademas, una vez consumido podré consul-
tarlo cuando lo necesite en una libreria digital.

¢Qué significa esto?

Cada profesional va a disponer en su smartphone de todo tipo
de informacién de la empresa, desde informacion del depar-
tamento de Acceso al Mercado, argumentos de valor de los
departamentos de Ventas y Marketing o el estudio del perfil de
paciente del departamento de Médico, etc.

3. Formacion sobre el cuidado de salud de los pacientes

Eltercer pilar en la formacion en la industria farmacéutica recae
en los propios pacientes. En los Ultimos anos se esta abriendo
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una ventana en la formacién de pacientes con enfermedades
crénicas como, por ejemplo, diabetes, asma, EPOC, depresién,
etc. Una buena formacién sobre su enfermedad y tratamiento
asegura una mayor adherencia y en consecuencia una mejor
evolucion de su salud. Ademas, su necesidad de acudir periodi-
camente a los centros de salud provoca que en muchas ocasio-
nes pongan en riesgo su estado de salud por un posible contagio
o simplemente, es necesario evitar una saturacién de los propios
centros. Crear un vinculo a distancia, para poder realizar el segui-
miento es un elemento esencial para ambas partes.

La Gamificacion es una de las soluciones que mas esté crecien-
do de manera personalizada para la formacién y comunicacion
con los pacientes. Es responsabilidad de los laboratorios far-
macéuticos disponer de las herramientas necesarias para que
los médicos y enfermeras formen de manera adecuada a sus
pacientes. De esta manera, es posible impulsar el desarrollo y
la autonomia de los pacientes en cuanto a sus tratamientos.

En los proximos anos la formacion del paciente va a tomar un
papel protagonista dentro de la industria farmacéutica.

¢Cuales son los beneficios para un paciente?

Un paciente debidamente formado y comprometido con su cui-
dado, tiene completa capacidad de decision sobre su cuidado
de la salud, una mayor adherencia al tratamiento y mejores
resultados sanitarios. Ademas, es una forma de conseguir jun
uso mas racional de los recursos sanitarios!

En Compettia hemos desarrollado, junto con companias lideres
del sector farmacéutico, programas de onboarding de pacien-
tes y formacioén a distancia, supervisada por médicos. A través
de nuestra app Atrivity, los propios profesionales sanitarios
pueden ver el conocimiento que tienen sus pacientes sobre la
patologia y el tratamiento instaurados e identificar cuales ne-
cesitan mayor seguimiento y formacion para asegurar una bue-
na evolucion de su enfermedad. De esta manera, los médicos
pueden realizar toda la formaciéon y educacién sanitaria de una
forma remota, agil y dindmica. Permitiendo a los profesionales
no perder el contacto con pacientes que padecen enferme-
dades cronicas, poder seguir la evolucion de los pacientes de
una manera personalizada y a la vez hacerles sentir que estan
constantemente a su lado.

La industria farmacéutica debe afrontar multiples cambios
para adaptarse a un nuevo modelo de formacién hibrido con la
intencién de crear nuevos canales de comunicacién que mini-
micen el impacto de la pérdida de la presencialidad. La adop-
cion de herramientas tecnolégicas basadas en la Gamificacion
serd una de las principales soluciones para comprometer tanto
al personal de la empresa cémo a los profesionales sanitarios,
de una manera poco intrusiva. La Direccion General de las
companias del sector deben aprovechar la formacion estratégi-
ca como una gran oportunidad para innovar y obtener una clara
ventaja competitiva en los préximos anos.m
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La formacion continua como

medida de adaptacion en tiempos
de crisis en el sector farmaceéutico

En un contexto de crisis, la capacidad de actuacién se convierte en una medida
de vital importancia, y como Unica solucién, queda reaccionar. La necesidad
en el sector farmacéutico recae en ofrecer un servicio de calidad al paciente.
En un escenario de crisis de salud publica los farmacéuticos comunitarios
han tenido que adaptarse y reforzar algunas de sus funciones para dar una
respuesta eficaz a las necesidades sanitarias de los ciudadanos. Para ello,

es importante disponer de un conocimiento actualizado.

Marc Rocher
Director Comercial

a crisis sanitaria derivada del SARS-CoV-2, ha con-
solidado al sector farmacéutico como uno de los

mas importantes a nivel global y a la farmacia como

un punto de venta y recomendacion clave. EL 67%

de los pacientes acude al menos unavez al mes a

la farmacia, convirtiéndose en pacientes habitua-
les,y un 29% acude entre un periodo de 2 a 6 meses, situandose
en paciente ocasional, segln el informe Farmacias que cambian
la vida de sus pacientes, elaborado por Boehringer Ingelheim.

Estarealidad es el reflejo de una situacion que se haido
incrementando con el tiempo. Si bien cabe recordar que desde
siempre las farmacias han sido un punto de referencia sani-
taria para la poblacion, esto se debe al hecho evidente de que
la figura del farmacéutico esté vinculada a la del prescriptor.
En el momento en el que un usuario acude a un punto de venta
farmacéutico es porque busca el asesoramiento de un especia-
lista, y un trato cercano para depositar su confianza.

Con la crisis sanitaria, los centros de atencién primaria se han
visto saturados, y, en consecuencia, se ha impulsado la tenden-
cia de acudir a las farmacias, ya que los ciudadanos han puesto
mucho més en valor factores como la rapidez y la cercania que
encuentran al acceder a una farmacia.
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Ademés, entra en juego el poder que ha alcanzado la digitaliza-
cion a lo largo de este periodo de crisis, y con ella el fenémeno
de la sobreinformacién. Esto ha generado una transformacion
en el perfil del paciente, ocasionando la necesidad de estar mas
informado, y, en consecuencia, adquirir una visibn mas critica.

Por ello, es imprescindible que el personal de la farmacia reciba
una formacién constante y actualizada que le permita disponer
de lainformaciony la seguridad suficiente para hacer frente a las
necesidades de cada ciudadano. Un farmacéutico bien formado,
conseguira tener una prescripcion que aporte valor anadido al
usuarioy por lo tanto lograra mantener la confianza de este.

La digitalizacion de los canales formativos

Otra cuestion importante y que se ha visto reforzada tras la
pandemia, es la digitalizacion tanto de la atencién médica como
de los canales farmacéuticos. La accesibilidad, la consulta onli-
ney una correctay amplia formacién multicanal, suponen ejes
imprescindibles para una avanzada y efectiva atenciéon futura.

Para ello, en la actualidad existen multitud de canales online
que nos permiten realizar una comunicacién eficaz y desarro-
llar un plan formativo cualificado, combinado con el presencial.

Cada vez son mas las plataformas digitales que se estan
creando y usando con fines didacticos y formativos. Esta opcién
estd aunando la posibilidad de que profesionales del sector
farmacéutico asistan a formaciones, congresos o webinars a
distancia, con respuestas dinamicasy rapidas por parte de
todos los participantes, ya sea en directo o diferido. Muchas
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de estas plataformas integran cuestionarios de evaluacion o
documentacién complementaria, por lo que su uso como via
formativa actualmente esté en auge.

Otra herramienta por la que se esta apostando a la hora de
difundir contenidos farmacéuticos, y por lo tanto se puede
considerar un medio formativo, es el podcast. Hoy en dia el
aprendizaje a través de programas de podcast se encuentra en
continua expansién, uno de los motivos es porque su uso auditi-
vo facilita el acceso a la informacioén.

Segin estudios recientes los ciudadanos
reconocen visualizar con frecuencia
contenidos en redes sociales publicados por
farmacias, ya que argumentan que es una via
rapida y de facil acceso para resolver dudas.

Son varias las compariias o profesionales farmacéuticos que estan
optando por esta via para transmitir su conocimiento. Existen herra-
mientas de podcast en directo que permiten participar en debates
con profesionales farmacéuticos de cualquier lugar del mundo.

Todos estos canales digitales en poco tiempo han conseguido
consolidarse como nuevos medios de comunicacion online,
facilitando a los profesionales farmacéuticos el acceso a for-
maciones e informacion relacionada con la figura del paciente
actual y con sus inquietudes.

g

ESPECIAL

A

Teniendo en cuenta que cada vez més, las farmacias hacen
uso de las redes sociales para establecer relaciones con los
pacientes, es muy importante que la informacién que trans-
mitan sea fiable, actualizada y profesional y por lo tanto es
imprescindible que quien genere el contenido a publicar, esté
formado. Segln estudios recientes los ciudadanos reconocen
visualizar con frecuencia contenidos en redes sociales publi-
cados por farmacias, ya que argumentan que es una via rapida
y de facil acceso para resolver dudas.

¢Cuales son los proximos paradigmas

para el sector farmacéutico?

En lo que se refiere a la asistencia farmacéutica el nuevo esce-
nario demanda servicios que combinen lo presencial y lo online,
y que traspasen las fronteras de las farmacias para aportar
valor a los usuarios, por ejemplo, a través de la teleconsulta.

Sin embargo, de estas nuevas necesidades de la ciudadania
tenemos constancia gracias a la inclusion del big data en el
sector de la salud, que permite la recogida y el anélisis de datos
para la optimizacion de los servicios con el objetivo de ofrecer

a los ciudadanos un cuidado de calidad. Por ello, es importante
apostar por nuevas tecnologias que garanticen avances y bene-
ficios para el sector farmacéutico.

En conclusion la importancia reside en la adaptacion de las
farmacias ante las nuevas necesidades del paciente, donde
las formaciones en el sector farmacéutico adquieren un papel
fundamental para garantizar que la respuesta a la poblacion
sea lo més acertada posible.m
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XPEER MEDICAL EDUCATION

Claves de éxito en formacion

medica digital en 2022

Tras un afno y medio de estrategia reactiva debido a la pandemia, ya es
hora de pensar en estrategias digitales que van mas alla de los webinars.

Daniela Clape
Co-fundadoray CEO

XPEER MEDICAL EDUCATION

VER ONLINE

¢Qué piden los profesionales sanitarios

en formacion digital en 2022?

Los profesionales sanitarios piden un mejor acceso a la forma-
cién médica. Piden formacion no sélo en su especialidad sino
en tecnologias, transformacion digital, y cémo enfrentarse a los
cambios a través de habilidades blandas y profesionales. 4 anos
de entrevistas, encuestas y advisory boards nos han llevado a
reflexionar sobre ello en Xpeer.

Claves para construir la estrategia

de formacion médica digital en 2022:

El valor de la acreditacién: con la mayoria de eventos y congre-
sos cancelados por la pandemia en 2020y 2021, muchas de las
formaciones acreditadas han sido canceladas. La gran mayoria
de los webinars que se han celebrado en su lugar no han sido
acreditadosy, por lo tanto, los profesionales sanitarios no han
podido certificar su formacion en casi 2 anos. Asi que un gran
pilar para la estrategia de formacién digital en 2022 es proveer
al profesional sanitario de formaciones acreditadas online.

¢ Por qué no se acreditan facilmente los webinars? Porque con la
dinamica actual, los webinars son numerosos, se organizan con
mucha frecuencia y poca antelacion. Eso esté bien, ya que los
webinars intentan tener el maximo impacto con temas canden-
tesy de actualidad. Pero casi nunca la inmediatez es compatible
con una estrategia de acreditacion que requiere de meses de
preparacion. Afortunadamente, hay nuevas vias para conseguir
el objetivo de la acreditacion gracias a las Gltimas tecnologias y
flujos de trabajo optimizados, como los que utilizamos en Xpeer.

Mobile first approach: el profesional sanitario estéd méas ocu-
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padoy saturado que nunca. El formato mévil, corto y n6mada,
encaja a la perfeccion con el dia a dia complicado y ocupado del
profesional sanitario. Por eso, las soluciones de formacion deben
adaptarse al nuevo estilo de consumo de formacioén y acompanar
al profesional sanitario, esté donde esté. Hay que dar libertad al
profesional sanitario para que pueda formarse cuandoy como
quiera, desde cualquier pantalla, y tan sélo con algunos minutos
al dia. Los webinars tienen la ventaja de permitir el intercambio
en directo con ponentes de nivel, pero tienen el inconveniente

de tener diay hora fijay duracion bastante larga, lo que puede
dificultar que el profesional sanitario se conecte. De ahi que la
formacion deba tener siempre un acceso desde el movil y bajo
demanda. Pero el mévil es un formato distinto y se tiene que
pensar bien a nivel de duracién y formato para que ofrezca una
experiencia de usuario satisfactoria. De hecho, los formatos de
alta calidad audiovisual, corta duracion y acceso bajo demanda
pueden dar gran dinamismo a la estrategia de webinars 2022.
Combinar eventos en directo con estrategia bajo demanda au-
menta el retorno de la inversién de las acciones y convierte una
accion de formacion mono-canal en una estrategia multi-canal.

Los webinars tienen la ventaja de permitir el
intercambio en directo con ponentes de nivel,
pero tienen el inconveniente de tener dia y hora
fija y duracion bastante larga, lo que puede
dificultar que el profesional sanitario se conecte.
De ahi que la formacion deba tener siempre un
acceso desde el movil y bajo demanda.

Contenidos de formacién que quieren los profesionales sani-
tarios en 2022: En la estrategia de formacion médica digital no
puede faltar ya la formacién en las nuevas tecnologias emer-
gentes que trasformaran, ya lo estan haciendo en el presente,
el ejercicioy el servicio de la medicina y la atencion sanitaria
en su conjunto, no solo por parte de los profesionales que la
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ejercen sino también por los usuarios y pacientes. Por ejemplo,
ofrecer contenidos sobre nuevas tecnologias médicas: en salud
digital, cursos sobre Inteligencia Artificial aplicada en situacio-
nes clinicas, uso de datos en salud, dispositivos portatiles en el
manejo de enfermedades crénicas, etc. Estas son algunas de las
principales lineas de innovacion méas vanguardista en salud en el
mundo, que tienen que ver con la explotacion de grandes canti-
dades de datos y con la miniaturizacion y portabilidad de dispo-
sitivos médicos, tanto de monitorizacion como de intervencion,
con el fin ultimo de que la asistencia sanitaria esté lo més cerca
posible del paciente, tan cerca que incluso pueda tenerla en su
propia casa. Temas de hospitalizacién en casa, formacion sobre
gendmicay medicina personalizada estan también a la vanguar-
dia. Los profesionales sanitarios solicitan al respecto formacién
eficiente y préactica, porque también es verdad que la velocidad
con que las tecnologias avanzan en el sector es exponencial y es
dificil manejar la informacién y saber lo que realmente impac-
tara sobre la practica médica a corto plazo. Los proveedores de
formacion tienen que seleccionar las tecnologias més avanzadas
que el profesional sanitario tiene que conocery prepararle a

ello. El profesional sanitario puede tener algunas reticencias o
miedo sobre las nuevas tecnologias. Pero, antes al contrario, los
profesionales de la salud deben conocer estas tecnologias y a
menudo tendran que adoptarlas, porque muchas estan llamadas
atrasformary mejorar el cuidado de los pacientes. El personal
sanitario tiene que ser conocedor y saber utilizar adecuada-
mente estas tecnologias, aunque la realidad es que hay un gap
tremendo en formacion justamente del profesional sanitario.

L FORMACION

¢Cémo exponer las formaciones? No se aprecia el valor de una
innovacion si no se explica adecuadamente, y ahi los ejemplos
préacticos son vitales, es decir, que el médico visualice de qué
forma esa innovacién puede ayudarle a dar una mejor atenciéon
a sus pacientes. Como dijo Benjamin Franklin, “Dime y lo olvido,
enséname y lo recuerdo, involGcrame y lo aprendo”. También, por
otra parte, es cierto que todo en salud debe seguir el escrutinio
riguroso de la evidencia, y que ese es un proceso de investiga-
cion que lleva tiempo, y que hay que ser pacientes y no exagerar
o inflar las expectativas ni de los usuarios ni de los pacientes,
porque el resultado, si no se cumple, es la decepciény eso no
ayuda a aumentar la adopcién de nuevas tecnologias. Otra vez,
en cuanto a la formacién, si que hay que incluir soluciones nue-
vas pero siempre desde el rigor cientifico. Por ejemplo, cuando
hay algo muy vanguardista y prometedor, hay que ofrecerlo como
formacion para el usuario, porque tiene que saber que esto
existey se investiga. Pero siempre hay que hacerlo con fuentes
seguras, expertos en el sector y de forma independiente.Y cuan-
do algo no es demostrado con la evidencia todavia, o hay dudas,
hay que decirlo. Esta es la manera de satisfacer la necesidad de
formacion a este nivel, pero siempre reconociendo los limites
que necesariamente hay, por la novedad de estas soluciones.

¢A quién hay que formar? A un variado elenco de perfiles en el sec-
tor:residentes y estudiantes, no sélo médicos en ejercicio, enfer-
meros, farmacéuticos. Bidlogos, también. Hay que formar a todos
los stakeholders del sector, no s6lo a un colectivo en concreto, por-
que la transformacion digital toca a todos, desde el médico hasta
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el propio paciente o ciudadano. Por ello, hay que ofrecer contenidos
de formacién adaptados a cada uno de los perfiles, porque requie-
ren de distintos niveles de formacién segln su necesidad. Por esta
razén, una clave importante es la personalizacion del contenido.

La clave de una formacion digital a distancia
y de calidad es ofrecer la posibilidad de
individualizar la instruccion, y eso pasa
necesariamente por dar opciones al usuario.
Como minimo, opciones en cuanto al momento
y el lugar en que desea recibir la instruccion.

¢Coémo diferenciarte por la calidad del contenido?

Sin duda que el aluvion de webinars ha sido una primera
respuesta para muchos frente a la situacion excepcional de la
pandemia. Sin embargo, durante este tiempo el abuso de inputs
digitales ha creado cierto cansancio frente a este tipo de for-
mato. Ademés, en cuanto a formacién acreditada, ha habido un
parén grande y los webinars, debido a su formato, no ofrecen la
mayoria de las veces posibilidad de acreditacion oficial. Asi que,
sin duda, para valorar una formacién en este formato, lo primero
que se tiene que tomar en cuenta es la fuente. ; Quién organiza?
Las fuentes con mayor calidad son las de siempre en el sector:
sociedades cientificas, instituciones u organismos de formacion
acreditada. Los webinars han sido una primera respuesta. Pero
la Covid-19 acelera la transformacion digital de la formacién y es
una gran oportunidad. En si, es una oportunidad de modernizar
la educacion y adaptarla a los nuevos tiempos, aprovechando las
nuevas herramientasy posibilidades de la formacion digital. La
clave de una formacion digital a distancia y de calidad es ofrecer
la posibilidad de individualizar la instruccion, y eso pasa nece-

sariamente por dar opciones al usuario. Como minimo, opciones
en cuanto al momento y el lugar en que desea recibir la instruc-
cién. Esta es una manera de ofrecer calidad, de dar satisfaccion
al usuario, de ofrecer aquello que éste necesita, que le sea Util,
asimilable e incluso, por qué no, divertido. Todas estas emociones
y aspectos positivos ayudan a aprender y a mantenerse actuali-
zado porque despiertan la motivacion. Estos aspectos, junto con
el rigor académico, la vigencia y la ausencia de sesgo comercial,
son los principales aspectos que ofrecen un sello de calidad y
son el motivo para elegir una formacion digital u otra.

¢Con qué mensaje llegar al profesional sanitario en 2022?

Con claridad, franqueza y rigurosidad. Ofreciendo un mensaje
completo aunque asimilable que incluya todo lo que sabemos

y lo que no sabemos, las ventajas e inconvenientes de cada

una de las posibilidades clinicas que ofrecen las tecnologias
emergentes en el estado actual en que se encuentran. Al finy al
cabo, el personal médico tiene un tiempo limitado para formar-
se, y las dos preguntas (totalmente legitimas) que se hacen es:
¢ es esta innovacion verdaderamente mejor que lo que ya hago?
;Y es factible incorporarla en la rutina clinica? Asi que la mejor
forma de llegar al profesional sanitario es contestando a estas
preguntas en la formacién y sobre todo abordar los aspectos
practicos, no tanto los conceptuales. Que también, pero sobre
todo el como me afecta a mi,y por qué lo tengo que adoptar (o
no). A través de la formacién, pueden los mismos profesionales
de la salud, porque tienen la informacién adecuada, rigurosa

y de confianza, validar las tecnologias y por lo tanto, llegar a
cambiar su practica médica. Porque como en cualquier proceso
de cambio, hay muchas barrerasy en la formacion reside parte
de la solucion. Pero el cambio es costoso y tiene un componente
cultural, por ello, lo que se puede hacer desde el punto de vista
de la formacion es seguir criterios de evidencia cientifica. Esta
es la Unica manera de llegar a los méas escépticos o reticentes.®

‘
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Plataformas Digitales

para revolucionar el sector

Las restricciones de movilidad impuestas durante la pandemia convirtieron la digitalizacion en una necesidad en distintas
areas de nuestras vidas. Una de estas, y quizas la méas importante, fue el trabajo. De un dia para otro, las empresas y
sus empleados tuvieron que adaptarse y aprender a relacionarse a través de una pantalla. Las plataformas digitales se
popularizaron rapidamente como un valor en alza dentro del mundo laboral y profesional, al ser herramientas de gran
utilidad para facilitar acceso a la formacidn, y de este modo, impulsar desde la distancia y on line carreras profesionales,

tanto de talentos nuevos como los senior.

Elisa Ciappi
Project Manager

MUJERES EN FARMA

Una plataforma sin animo de lucro
integrada bajo el paraguas de la

FUNDACION TALENTO-MCR

as plataformas digitales pueden tener muchos ob-
jetivos, entre ellos algunas con una clara especia-

lizacion se enfocan en el crecimiento profesional

de sus miembros. Este es el caso de Mujeres en

Farma, una plataforma digital espanola potencia-

da por MCR International, que se ha constituido
como una comunidad interactiva de mujeres y hombres y cuyo
objetivo es empoderar al talento femenino dentro de la indus-
tria farmacéutica. Desde su lanzamiento en Mayo de 2021,
cuenta con més de 500 usuarios activos y 1.200 seguidores
que generan un espacio de colaboracién e inspiracién activa.
Mujeres en Farma demuestra el potencial de las plataformas
digitales especializadas para revolucionar la formacion dentro
de la industria farmacéutica.

Como cualquier otra red social, las plataformas digitales
requieren disponer un usuario y un perfil dentro de la misma

- solo que en lugar de publicar fotos de las Ultimas vacaciones
- lainformacion se refiere al perfil y carrera profesional, de tal
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manera que tanto el resto de usuarios, las companiasy recrui-
ters pueden conocer la trayectoria y potencial laboral del usua-
rio o miembro registrado. A diferencia de las redes sociales, que
son masivas y congregan a todo tipo de usuarios, las platafor-
mas digitales como Mujeres en Farma son especializadas por
sector. Por lo tanto, permiten a sus usuarios crear y mantener
relaciones con personas de intereses y ambiciones similares.

Mujeres en Farma demuestra el potencial
de las plataformas digitales especializadas
para revolucionar la formacion dentro de

la industria farmacéutica.

En tiempos de pandemia, donde la interaccion presencial se ha
visto tan afectada, estas plataformas y sus diferentes eventos
virtuales e hibridos facilitan el networking de manera digital. Asi
se demostro en el primer evento virtual de Mujeres en Farma,
en el que mas de 100 personas participaron activamente de
principio a fin. Todas provenientes de distintos sectores de
farma, el 40% formaban parte de un comité de direccién y casi
el 10% fueron asistentes localizados fuera de Espana.

Ademas, gracias a la facilidad de las plataformas digitales para
conectar personas instantaneamente, la interaccion entre sus
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miembros es constante. La experiencia laboral en el sector
es muy diversa, por lo que muchas veces se abren progra-
mas de mentoring donde los miembros méas experimentados
aconsejan a los interesados sobre su camino profesional para
convertirse en los proximos lideres del sector, y los perfiles
Junior comparten con los senior su conocimiento digital y las
tendencias méas actuales del sector. Por lo tanto, las platafor-
mas digitales como Mujeres en Farma se constituyen como
vehiculos para la formacioén integral porque generan redes de
colaboracién mutua que habilitan e impulsan el crecimiento
profesional y personal de sus miembros.

Otra de las razones por las cuales las plataformas digitales
destacan en el &mbito de la formacién es porque facilitan una
de las tareas por las que muchas personas pasan horas en
internet: la busqueda de empleo. Mujeres en Farma cuenta
con una bolsa de empleo especializada y efectiva que permite
a los usuarios filtrar, encontrar y aplicar a un nuevo puesto de
trabajo sin tener que salir de la plataforma. A su vez, permite
también a empresas que son miembros o colaboradores de la
plataforma publicar sus ofertas de empleo directamente y asi

llegar a un publico sectorizado y lleno de perfiles high potential.

Las plataformas digitales también facilitan el acceso a la
formacién dado que son fuentes de informacion constante,
actualizada, y relevante para el sector. En ellas se encuentran

las Ultimas noticias, nombramientos y recursos exclusivos para

aquellos interesados en la industria. Ademas, los miembros

Comité Promotor de Mujeres en Farma, de izquierda a derecha:
fila de arriba - Rosi Vivancos, Isabel Alcalde, Lourdes de Pablo
y Raquel Tapia. Fila de abajo: Concha Serrano, Christina
Gabriel, Inés Perea y Elena Alvarez.

ESPECIAL FORMACION

cuentan con acceso a recursos clave como master classes 'y
entrevistas para tratar diferentes temas y adquirir los soft skills
necesarios para triunfar en su desarrollo profesional. En el
futuro cercano, Mujeres en Farma tiene como objetivo llevar a
cabo foros interactivos para desarrollar herramientas indis-
pensables para la gestion de carreras profesionales, como el
“self-branding”y la negociacion.

Las plataformas digitales como Mujeres en Farma
se constituyen como vehiculos para la formacion
integral porque generan redes de colaboracion
mutua que habilitan e impulsan el crecimiento
profesional y personal de sus miembros.

En suma, las plataformas digitales como Mujeres en Farma
permiten a sus usuarios formarse, relacionarse con su red,
industria o sector y mantenerse actualizado sobre sus Ulti-
mas tendencias. De esta manera, ademas de dar visibilidad
al sector Farma'y sus posibilidades, se posibilita el acceso
a formacién constante y a distancia, actualizada y real asi
como a la red y contactos a los que seran los futuros lideres
de laindustria.m

Para unirte a Mujeres en Farma, crea tu perfil en:
mujeresenfarma.com/signup
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Claves para conseguir
una formacion excelente

Juan Carlos Serra

Director Master Marketing Farmacéutico,
co-director Programa de Alta Direccion Govern-
ment Affairs, co-director Programa Market
Access, todos ellos en Eada Business School

y director Master Gestién Oficina de Farmacia
en el Colegio de Farmacéuticos de Barcelona

ormar es una responsabilidad. No tanto por la

inversion en tiempo y dinero de los participantes
sino porque quien forma debe ser responsable
de que la transferencia de conocimiento sea
efectivay, lo que es méas importante, la calidad
del conocimiento sea la 6ptima.

En mis méas de tres décadas colaborando en la formacion de
profesionales del sector salud he aprendido, gracias a las
entidades con quien he colaborado y sigo colaborando, a mi
inquietud en probary acertar/fallar y, sobre todo, al generoso
feedback de los participantes en los programas, algunas de las
claves que considero esenciales para conseguir que un progra-
ma de formacién cumpla con los objetivos previstos y consiga
una real transferencia de conocimiento vélido.

A continuacién enumero algunas de ellas aplicadas a la for-
macién de profesionales de nuestro sector salud. El orden no
indica la importancia.

El experto/la experta (en adelante el experto) que imparte el
conocimiento debe conocerlo en profundidad. No hay nada peor
para un docente que no poder salirse del “guion” porque no do-
mina el tema. El experto debe conocer la tematica desde todos
los puntos de vista para que el participante adquiera una vision
global. Ademés, se sentira seguro y sin temor para dar respues-
ta a las preguntas que le formulen los participantes.

A ser posible, el experto debe haber “vivido” lo que expone. Hay
muchas razones para ello: puede recrear mejor el contenido
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y con mas matices, expone con mucha mas pasion, da mayor
seguridad al participante sobre la veracidad de lo expuesto...

Una excelente herramienta docente utilizada en la mayoria de
las escuelas de negocio es el método del caso. Si a ello ana-
dimos que el caso sea presentado por quien lo ha realizado o
por quien ha vivido una situacién parecida, el éxito de la sesién
esta asegurado puesto que, una vez mas, el experto apasionara
con su relato.

El contenido de cada sesién de formacion es fundamental
que esté actualizado. La actualidad, la inmediatez, el ahora,
nunca ha tenido mayor impacto en nuestras vidas y ello hace
que valoremos mejor que lo que se expone esté aplicado al
momento actual o reciente. La utilizacion de situaciones,
noticias, marcas, empresas, personajes conocidos actuales...
facilita la conexion de lo expuesto con la vida y experiencia de
los participantes y que lo integren mejor y lo recuerden mas.
Hace el contenido “més suyo” Ademas, consigue que la sesién
sea méas amena, facilita la participacion e incrementa la valo-
racion del experto.

La actualidad, la inmediatez, el ahora, nunca ha
tenido mayor impacto en nuestras vidas y ello
hace que valoremos mejor que lo que se expone
esté aplicado al momento actual o reciente.

La sesion de formacion debe ser expuesta con pasion. Esim-
prescindible. El experto debe “perder kilogramos” esas horas, y
no solo en sentido figurado. No hay nada peor que un monélogo,
con voz monétonay sin comunicacion no verbal.

También es importante que el experto imparta sus sesiones de
pie, que se mueva por la sala, que se acerque a los participan-
tesy que, de forma armoniosa, refuerce su comunicacion verbal
con la no verbal. En las formaciones online también deberiamos
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impartir las sesiones de pie para poder utilizar manos y brazos
con mayor naturalidad, utilizar pizarra si lo requiere, expresarse
mejor... en definitiva, comunicar mejor.

El lenguaje utilizado por el experto debe ser “terrenal”, es decir,

debe utilizar frases con palabras de uso comun y frecuente,
obviamente salvo tecnicismos o jerga imprescindibles propios
de la temética impartida, por muchos motivos: facilita la com-
prension del contenido, el participante no debe esforzarse de
forma adicional en entender la formay asi solo debe centrarse
en el contenido, facilita el acercamiento entre experto y parti-
cipantey la transferencia de conocimientoy el recuerdo de lo
aprendido sean mayores.

Es mejor evitar la utilizacién de extranjerismos, salvo una vez
mas porque sea imprescindible por la temética. Que un experto
utilice muchas palabras de otros idiomas, habitualmente del in-
glés, no indica que domina mas el tema o que es mejor docente.
Es més, puede llegar a ser pedante.

La presentacion visual que utiliza el experto debe ser un guién
para ély para los participantes. En ningln caso, salvo que sea
necesario por el contenido, debe leerse, y menos ain perma-
necer toda la sesion girado hacia la presentacion en lugar de
hacia los asistentes. El power point o programa similar debe
ser atractivo, con poca letra, videos si es conveniente y muchas
imagenes, a ser posible, impactantes.

ESPECIAL FORMACION

El experto debe interactuar con los participantes, incluso aun-
que sean centenares. La cercania, el dialogo, la posibilidad de
hacer preguntas, de debatir... enriquecen la sesion. Ademas, el
experto debe controlar todo lo que ocurre en la sala, debe estar
atento a todo, y debe advertir no solo si el participante esta
atento, sino sobre todo si esta interesado.

El lenguaje utilizado por el experto debe
ser “terrenal”, es decir, debe utilizar frases
con palabras de uso comiin y frecuente,
obviamente salvo tecnicismos o jerga
imprescindibles propios de la tematica
impartida, por muchos motivos.

Todo participante debe percibir que el experto le ha mirado. El
contacto visual es una forma de crear, mantenery reforzar la
cercania, sentirse valorado y evitar distracciones.
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En funcién de la teméatica es conveniente que el participante no
solo “escuche” al experto, sino que también “haga” algo. Es decir,
aplique la metodologia “Learning by doing”. Por ello es impor-
tante que un programa de formacion vaya acompanado de un
plan, estudio, una investigacion, innovacion, creacion... con la
presentaciény defensa correspondientes.

Un programa de formacion debe tener también sesiones cortas,
presenciales o virtuales, de contacto con los lideres del sector o
de la teméatica para que aporten la visién sobre las tendencias.

Sila actualidad lo merece es importante que haya agilidad
en organizar una sesion complementaria extra, en formato
presencial o virtual, para conocer, entender, valorar, opinar,
debatir...sobre esa situacion.

El aprendizaje no solo se consigue con
el experto, sino que también los otros
participantes, con su experiencia, con
su conocimiento, con sus preguntas,
con el debate generado, aportan valor
a la tematica tratada.

Un programa de formacién no debe acabar el Gltimo dia. La ins-
titucion que lo imparte debe facilitar la formacion continuada,
bien con otros programas complementarios bien con sesiones
que enriquezcan el contenido del programa original.

El aprendizaje no solo se consigue con el experto, sino que tam-
bién los otros participantes, con su experiencia, con su cono-
cimiento, con sus preguntas, con el debate generado, aportan
valor a la tematica tratada.Y es el experto que debe provocar
que los participantes aporten su conocimiento que, si no
emerge, quedaria oculto.

El experto deberia ser generador de contenido, no solo
en sus sesiones sino publicando su conocimiento, sus
investigaciones, sus tests, su experiencia,
aquello que ha probado en lavidarealy le
ha funcionado e incluso aquello que
no le ha funcionado, que mu-

chas veces es mas enriquece-

dor, en revistas especializadas o

del sector correspondiente,y en
medios de comunicacion.

Otra clave de

éxito es fomentar

el networking con

los companeros del
programa de formacién,
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con participantes de anteriores ediciones y con los expertos del
programa, puesto que facilita el intercambio de conocimiento
ademas de ser imprescindible hoy en dia para desarrollar la
carrera profesional.

Un programa de formacién también debe contar con un director
para que garantice el flujo de conocimiento en todo el pro-
grama, su calidad, coordine los contenidos y los expertos que

lo imparten, sea interlocutor de las inquietudes, preguntas y
propuestas de los participantes y, en definitiva, acompare al
participante durante el programay una vez finalizado este.

Para mejorar hay que escuchar.Y en la formacién es otra de las
claves imprescindibles para conseguir la mejora continua. De
los comentarios y opiniones de los participantes nacen nuevas
ideas que pueden mejorar la formacion. Por ello la institucion
debe facilitar que el participante dé su feedback de forma flui-
da, casi en tiempo real y con posibilidad de, no solo contestar

a preguntas cerradas (imprescindibles para la organizacion y
para el programa), sino también abiertas para que pueda expre-
sarse y abordar puntos por los que no se ha preguntado.

Y, por Gltimo, ;presencial u online? Una de las pocas cosas po-
sitivas que ha traido el COVID, si no la Unica, es la utilizacion y
familiarizacion con el online en muchos &mbitos. La formacién
tampoco ha sido ajena a ello, y hemos visto como han crecido
las posibilidades de formacién, no tan solo por la posibilidad
de realizarlay recibirla desde cualquier parte del mundo sino
ampliando las posibilidades tecnolégicas que nos ofrece. En
la formacion online o hibrida, la institucién que los implemen-
te debe poner todos los medios para asegurarse de en estos
dos formatos la experiencia del participante sea similar a la
presencialidad. =
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Profundiza en el conocimiento sobre
los stakeholders, los procesos, y

los procedimientos que pueden
influir en las decisiones de las
administraciones publicas (a nivel
central y autonémico) que impactan
sobre las politicas y el entorno
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Joao Madeira » VER ONLINE
Director General de Viatris
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Jodo Madeira es el nuevo Country
Manager de Viatris Espana, una nueva
compania global del cuidado de la salud,
que resulta de la fusion entre Mylan y
Upjohn, una antigua division de Pfizer.
Charlamos con él sobre presente y

futuro de esta nueva compania.
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CEO Farma

“Somos una empresa nueva, pero utilizamos
las ventajas, el conocimiento y la experiencia
de las dos entidades que componen Viatris”

REDACCION

En 2020 Mylan se fusioné con UpJohn, una antigua divisién de
Pfizer, para convertirse en Viatris, una nueva compaiia dedi-
cada al cuidado de la salud. ; Como definiria Viatris?

Nos definimos como un tipo de empresa diferente, una nueva
empresa global centrada en el cuidado de la salud no tal y
como es, sino como deberia de ser, y hacemos todo lo posible

para que esto suceda.

Viatris nace en 2020, como resultado de la fusién de Mylany
Upjohn, una antigua division de Pfizer con el objetivo de ayu-
dar a las personas el mundo para que vivan de manera mas

saludable en cada etapa de la vida.

Estamos rompiendo con las convenciones tradicionales que
han gobernado la industria farmacéutica durante casi un siglo;
esta empresa es una compania a gran escala y agil, persisten-
te y de confianza. A través del alcance mundial que tenemos,
combinado con el aterrizaje local en cada pais y territorio en el
que operamos, Viatris satisface una necesidad critica: propor-
cionar acceso a pacientes que necesitan medicamentos de alta

calidad, estén donde estén.

El nombre de la compania también representa nuestra “mi-
sion”: sus raices provienen del latin y encarna la vision de pro-
porcionar un camino (“VIA’) hacia tres objetivos criticos (“TRIS”):
expandir el acceso a los medicamentos, liderar innovando para
satisfacer las necesidades de los pacientes y ser un socio de

confianza para la comunidad sanitaria en todo el mundo.

En Espana, Viatris tiene alrededor de 420 empleados comprometi-
dos con conseguir que los 46,5 millones de habitantes de Espana

vivan de forma mas saludable, en todas las etapas de sus vidas.

Bajo su direccion, ;Como le gustaria que el mercado farma-
céutico espanol percibiera a Viatris?

Quiero que los espanoles nos vean como una empresa suma-
mente comprometida con garantizar el acceso a los medica-
mentos a toda la poblacién, con el gran objetivo de desarrollar
soluciones innovadoras y motivada para utilizar la experiencia
colectiva que tiene, asi como la historia y el conocimiento de
las dos grandes fuerzas farmacéuticas que la forman, para

mejorar la condiciéon de las personas.

¢Como se asegura laimplementacion de esos objetivos fun-
damentales en una nueva compaiia?

Somos una empresa nueva, pero utilizamos las ventajas, el cono-
cimientoy la experiencia de las dos entidades que componen Via-
tris:la especializacién superior, no solo cientifica, sino también
en términos de producciony cadena de suministro, la experiencia
probada en temas regulatorios y cooperacion con los grupos de

interés, pero también un sélido potencial en el sector comercial.

Con estos activos, aspiramos a redefinir el panorama de la sa-
lud. Convertirnos en un socio de elecciény en un pilar de esta-
bilidad, en un mundo donde las necesidades de salud estan en
constante evolucion. Actuar como una puerta de entrada global
al cuidado de la salud, proporcionando méas acceso que nunca

a los medicamentos que nuestros pacientes necesitan.
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Anivel mundial, al igual que en Espana, nuestro objetivo

es llevar a cabo nuestra misién a través del: acceso, con el
suministro de medicamentos de alta calidad y confianza a los
pacientes, independientemente de su geografia o circunstan-
cia; el liderazgo, con el avance de operaciones sosteniblesy
soluciones innovadoras para mejorar la salud del paciente;y la
colaboracién, aprovechando nuestra experiencia colectiva para

conectar a las personas con productos y servicios.

¢En qué se diferencia Viatris del resto de sus competidores?
Lo que nos diferencia es que estamos comprometidos al 100%
en acompanar a los pacientes a lo largo de la vida: desde la
prevencion, con nuestra vacuna para la gripe, pasando por el
diagndstico precoz, con el auto test de VIH hasta el compromiso
con la adherencia terapéutica de los pacientes fomentando el

uso del SPD (Sistema Personalizado de Dosificacion).

¢Cual es su presencia actual en el mercado espanol?

En Espana somos un equipo de méas de 420 personas apa-
sionadas con la filosofia y la misién de la compafiia. Tenemos
oficinas corporativas en Madrid y Barcelona y cubrimos con
nuestra red de ventas toda la geografia espanola. De esta
forma, ofrecemos el mejor servicio a todos los profesionales

de la salud e instituciones sanitarias del pais.

Ocupamos el tercer puesto en el ranking de companias far-
macéuticas en Espana por venta de unidades en el Mercado
de Medicamentos de Prescripcion.Y el cuarto puesto en
valores. Estamos muy orgullosos de nuestra posicién, ya que
refleja nuestro compromiso con los pacientes, la confianza
que depositan en nuestros medicamentos los profesiona-
les sanitarios, y el respeto de las farmacias y mayoristas.
Pretendemos seguir trabajando para reforzar nuestro
compromiso con los pacientes y por un sistema de salud

mas eficiente en nuestro pais.

En Espana, cada segundo se dispensan dos productos de Via-
tris, consiguiendo asi estar presentes en la mayor parte de los
botiquines de los hogares espanoles. Esto lo conseguimos gra-
cias a nuestro amplio porfolio, que incluye mas de 744 SKUs
(Stock Keeping Unit), con méas de 285 marcas, con cerca de 260

moléculas, cubriendo en el 90% de las areas terapéuticas.

Viatris Espafna realiza una importante aportacién al tejido

industrial espanol a través de casi veinte fabricantes espano-
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les que producen directamente para Viatris, suministrando al

mercado espanoly el europeo.

Desde Viatris contribuimos a la hora de fomentar la sostenibili-
dad del sistema sanitario espafol a través de tres elementos o
vias. Por un lado, los medicamentos genéricos ya que con nues-
tras méas de 400 presentaciones de medicamentos genéricos
conseguimos ahorrar aproximadamente 50 millones de euros
anuales . Por otro lado, nuestras marcas de prescripcion, donde
el 45% de ellas estan en precios de referencia. Por Gltimo,
nuestro porfolio de biosimilares, que permitiran un ahorro de
2.856 millones € entre 2020-2022 . Por todo ello, Viatris espera

ser un actor clave en este campo en Espana.

¢Qué nuevos lanzamientos de productos tiene prevista su
compahnia a corto plazo?

Mantenemos nuestro compromiso con los pacientes y lo refor-
zamos con la introduccién de nuevos medicamentos y productos

que proporcionen una mejor calidad de vida a los ciudadanos.

Al mismo tiempo, continuaremos invirtiendo en una estrategia
omnicanal diferenciadora que nos permita mantener una comu-

nicacion claray consistente con los profesionales de la salud.

Durante mas de un aio, el planeta se ha enfrentado a una
crisis sanitaria sin precedentes, ;como colabora Viatris en la
lucha contra la pandemia a nivel global y local?

Como empresa lider en el cuidado de la salud, estamos com-
prometidos a participar activamente en el esfuerzo para afron-
tar la pandemia, apoyando las necesidades de la salud publica

y las comunidades locales.

En este contexto, hemos establecido prioridades especificas.
Uno de los méas importantes es la proteccion de la salud y la
seguridad de nuestros empleados y socios, pero también la
continuidad sin problemas de nuestras actividades para el
suministro de medicamentos cruciales para los pacientes. Al

mismo tiempo, utilizamos nuestros recursos y experiencia en la
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CEO Farma

lucha frente a la COVID-19, a través de esfuerzos en los campos

de la prevenciény el tratamiento.

Tras el pico de la epidemia, los sistemas
sanitarios se enfrentan ahora a una nueva
fase, en la que es importante volver a centrarse
en las vias de diagnostico y tratamiento para
todos aquellos pacientes no COVID.

Y, por supuesto, apoyamos activamente a las sociedades en las
que operamos, contribuyendo al movimiento solidario surgido
araiz de la pandemia. En Espana, en particular, en cooperacion
con las autoridades competentes, se procedié a la donacion de
equipos de proteccion personal y medicamentos en hospita-
les, centros de atencién primaria, entre las fuerzas y cuerpos
de seguridad del estado y residencias de ancianos en toda la
geografia espanola; en nuestro primer informe inaugural de
sostenibilidad detallamos, entre muchos otros temas, nuestra

respuesta a la pandemia.

En su opinién, ; conseguira la crisis de la COVID acelerar el proce-
so de creacion de una “Europa de la Salud”? ; Deberian las com-
paiias farmacéuticas como Viatris colaborar en este proceso?
La presidenta de la Comision Europea, Ursula von der Leyen,
anuncié el pasado 11 de noviembre de 2020, el establecimiento
de una “Europa de la salud” con un presupuesto de cinco mil mi-
llones de euros para los proximos siete anos. Las propuestas de
la Comisiéon Europea prevén la puesta en comin de pedidos de
vacunas y medicamentos, la constitucion de reservas de emer-

genciay la creacion de una agencia de investigacion biomédica.

La pandemia ha subrayado cuestiones urgentes de solidaridad,
seguridad y equidad en la salud mundial, y los impactos eco-
némicos de la misma tendran ramificaciones de largo alcance.
En 2020, hemos centrado nuestros esfuerzos de politicas
relacionadas con la COVID-19 en garantizar la continuidad del
acceso a los medicamentos a los pacientes de todo el mundo,
superando un panorama en constante cambio de restricciones
fronterizas, requisitos gubernamentales e interrupciones del

sistema de salud.
Me ha inspirado mucho la determinacién y el compromiso que

la industria farmacéutica ha puesto detras de la pandemia de

la COVID-19. La industria farmacéutica debe participar en el
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liderazgo de estos esfuerzos, ya que buscamos garantizar el

suministro de medicamentos de alta calidad.

Muchos expertos senalan que en este escenario de deses-
calada post-COVID el foco deberia volver a ponerse en la
prevencién y tratamiento de las enfermedades no asociadas
ala COVID, ;como esta Viatris trabajando en este aspecto?
La pandemia de la COVID-19 ha puesto a prueba los sistemas de
salud de todo el mundo, especialmente durante la gestion de la
situacion de emergencia: el contexto en el que debian operar ha
impuesto cambios en la oferta sanitaria habitual, limitando el
acceso a algunos tipos de servicios y tratamientos médicos con el

fin de concentrar los recursos en las areas de mayor emergencia.

Tras el pico de la epidemia, los sistemas sanitarios se enfren-
tan ahora a una nueva fase, en la que es importante volver a
centrarse en las vias de diagnéstico y tratamiento para todos
aquellos pacientes no COVID que estan luchando (y han seguido
haciéndolo incluso durante pandemia) con otros tipos de enfer-
medades, como las enfermedades no transmisibles o las enfer-
medades oncologicas, y volver a poner la importancia sobre la
prevencion. No podemos perder los avances que se han logrado
en los Ultimos 20 afios en materia de prevencion y tratamiento
en infinidad de enfermedades, y nadie deberia quedarse atras,

sufriendo los danos colaterales de la pandemia.

El acceso de los pacientes a medicamentos y
tratamientos de alta calidad, independientemen-
te del lugar en que se encuentren, es uno de los
pilares de nuestra empresa y creo hoy en dia es
algo mas crucial si cabe.

En Espana, aligual que en el resto del mundo, Viatris estéa cerca
de las personas en todas las etapas de su vida, ya sean pacien-
tes que padecen una enfermedad o personas que prestan aten-
cion a su bienestar. Desde el autocuidado hasta la prevencion,
desde el diagnostico hasta el tratamiento, desde las afecciones
cronicas hasta las enfermedades agudas, el objetivo de Viatris
es lograr que las personas vivan de manera mas saludable en

cada etapa de la vida.

Através de nuestro diferenciado porfolio podemos apoyar a los
pacientes en el tratamiento de una amplia gama de enferme-

dades, incluidas una serie de enfermedades crénicas, como en



las areas de las enfermedades cardiovasculares, respiratorias,
del Sistema Nervioso Central y salud mental, del dolor, enfer-
medades infecciosas como el VIH y enfermedades raras como

la fibrosis quistica o la hipertensién pulmonar.

Viatris puede ofrecer medicamentos

de alto valor clinico, cientifico y
terapéutico, asegurando la sostenibilidad
del sistema sanitario y apoyando
laoptimizacion de los recursos.

Elacceso de los pacientes a medicamentos y tratamientos de
alta calidad, independientemente del lugar en que se encuen-
tren, es uno de los pilares de nuestra empresay creo hoy en dia
es algo mas crucial si cabe. Me gusta destacar que nuestra em-
presa se compromete cada dia a sumar “anos a la vida”y “vida
alos anos”: gracias a nuestros medicamentos, aumentamos la
esperanza de vida de los pacientes que padecen enfermedades
potencialmente mortales, mientras que, a través de nuestros
tratamientos de enfermedades no trasmisibles, mejoramos la

calidad de vida de los pacientes. Viatris puede ofrecer medi-
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Perfil

Joao Madeira

camentos de alto valor clinico, cientifico y terapéutico, ase-
gurando la sostenibilidad del sistema sanitario y apoyando la

optimizacion de los recursos.

Ciertamente, es importante dar prioridad a las terapias 'y
tratamientos para pacientes con enfermedades que ya estan
en curso, pero no debe olvidarse que la prevencion también
se dej6 de lado temporalmente durante la pandemia. ; Esta
desarrollando algun proyecto relacionado con esta area?

En un futuro préximo veremos las consecuencias que la
pandemia nos ha dejado y debemos hacer todo lo posible para
que la prevencién no vuelva a dejarse de lado. Un ejemplo que
podria mencionar es la campana que hemos puesto en mar-
cha junto con SEFAC para llevar a cabo la deteccién precoz
de la dislipidemia entre la poblacion espanola. Este proyecto
también me permite destacar el importante papel de las
sociedades cientificas y asociaciones de pacientes, con las
que colaboramos activamente en areas terapéuticas que son
clave para nosotros, para ayudar a los pacientes en un mejor
manejo de la enfermedad, mayor acceso a medicamentos y

mejor calidad de vida.m

Joao Madeira
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Mas alla de los datos:
la importancia del insight

No es facil manejar toda la informacién que tenemaos
disponible. Ni siquiera es facil saber qué infarmacion es
realmente importante para conseguir un objetivo. Definir
bien ese objetivo es una de las partes mas importantes
dentro de todas las tareas que nos ocupan nuestro dia a
dia en un laboratorio farmacéutico.

ivimos en un mundo donde todo se puede (y se quiere)
medir, pero ¢ es realmente imprescindible para conse-
guir el objetivo? Desde mi punto de vista, depende.

Los datos nos proporcionan informaciéon muy valiosa en la
mayoria de situaciones, pero también pueden crear un verdade-
ro caos si no analizamos cuéles son los realmente necesarios
para la busqueda de dicho objetivo. En este sentido, el objetivo
debe ser claroy conocido por todo el equipo que trabaja en el
proyecto, para evitar discrepancias en el resultado final. Este es
uno de los grandes retos en los que debemos centrar nuestra
atencion.Y para ello, es importante evitar que lo urgente y el de-
seo de querer medirlo todo se confunda con lo importante o, lo
que es mas peligroso, que un objetivo mal definido nos llene el
ordenador de datos incorrectamente parametrizados, costosos
e indtiles en la puesta en marcha de un plan de accion.

Este desafio se nos plantea en diferentes funciones dentro de
los laboratorios. Asi, el trabajo multidisciplinar que actualmen-
te llevamos a cabo no hace méas que resaltar varias cuestiones:
laimportancia de saber definir bien los objetivos por parte de
cada uno de los roles de la compania, la cantidad de informa-
cién con la que contamos internamente, y la forma de conseguir
otros datos que completen un escenario en el que nos sintamos
cémodos para definir los planes de accién.

Los insights consisten basicamente en eso: en ser capaces

de convertir datos en informacion de alta calidad, que nos
permita profundizar en el porqué de las situaciones de mercado
a las que nos enfrentamos y definir los planes de accién méas
adecuados para lograr los resultados deseados. Sin duda, los
insights son mucho méas que datos concretos, y para obtenerlos
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Fernando Gil-Fournier. Market Access Partner
en Roche y Director del Programa Executive

Strategic Business Insights. CESIF.

"Los insights consisten
basicamente en eso: en
ser capaces de convertir
datos en informacion

de alta calidad, que nos
permita profundizar en el
porqué de las situaciones
de mercado a las que
nos enfrentamos y definir
los planes de accion mas
adecuados para lograr
los resultados deseados”.
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debemos combinar informacién cuantitativa con inputs cua-
litativos que nos ayuden a entender mejor la evolucién de una
determinada situacion.

Del conocimiento interno a la obtencion de un insight
de calidad

Como se ha comentado anteriormente, uno de los mayores
retos que se nos plantea es saber manejar todo el conocimien-
to del que disponemos dentro de los laboratorios y que, en
muchas ocasiones, se difumina por la blsqueda de la inmedia-
tez. Pero, ademas, saber como conseguir esa informacion es
un “arte” del que dependera que podamos contar con todas las
herramientas para un buen anélisis.

Por esta razon, el conocimiento interno deberia ser una parte im-
portante del proceso de generacién de insights. Pero esto no es
una tarea sencilla, ya que requiere también de un esfuerzo sig-
nificativo por parte de las personas encargadas de buscarlos. En
relacion a ello, tenemos que incorporar su conocimiento de una
manera natural, con transparencia en cuanto a nuestro objetivo
final y dandoles la confianza de que dicho know how seré tenido
en cuenta para la elaboracién de un plan de acciény la conse-
cucioén de los objetivos de la companiia. De esta forma, ademas,
conseguimos que ellos se sientan representados e involucrados.

Aqui se plantea otra cuestion que se debe abordar: coémo com-
binar la informacién cualitativa dentro de un entorno en el que
el dato es el protagonista. Hay que trabajar en ello, buscando
que el mix sea lo méas favorable posible para conseguir obtener
unos buenos insights.

Bajo mi punto de vista en procesos como el
profiling, segmentacion o el targeting, asi
como en la definicion de planes de marke-
ting o de acceso, su opinién debe serigual o
maés importante que la de las personas que
dentro del equipo estamos encargados de
©s0s proyectos.

¢Qué sucede con los insights digitales?

Sin duda, los insights digitales han sido un
boom, y lo digo en el amplio sentido de la
palabra. Estamos encantados con la canti-
dad de datos que podemos obtener de las
campanas digitales que realizamos. Ya no
nos asombra que podamos medir cuanto
tiempo pasa una persona en una determi-

nada web, el lugar desde donde procede,

CESIF

la trazabilidad que ha seguido o qué contenido ha sido méas
consultado. Incluso nos congratula saber cuantos mails han
sido abiertos durante la Gltima campana. Esto es maravilloso,
no seré yo el que lo niegue, pero ¢ es suficiente?

Yo creo que no. Para mi, no son méas que un montén de nime-
ros recopilados en un Excel, si nos limitamos a sacar KPI's que
no conducen a medir el cumplimiento de un objetivo claro que
sea parte de una estrategia integral.

Debemos ser sinceros, y creo que todos esos datos, a pesar

de la facilidad que este tipo de campanas nos ofrece con unas
métricas muy precisas (y abundantes), no son suficientes.
Para la generacion de insights relevantes para el negocio, de-
bemos complementar dichas métricas con un testeo mas pro-
fundo de nuestros clientes. No tengo dudas sobre el impacto
qgue pueden tener estas acciones, pero si acerca de muchas
de las métricas que se nos ofrecen para medir su impacto. Las
conversaciones que solemos tener con muchos clientes son
prueba de ello, pues nos dan a entender que, aunque a priori la
valoracion sea positiva segln esos analisis, no siempre estan
alineadas con el objetivo final.

Asi, precisamente en esa alineacién es en lo que tenemos que
trabajar con los insights digitales, huyendo simplemente del
dato e incorporando el grado de cumplimiento de las expectati-
vas de nuestros clientes a través de un trabajo cualitativo.

¢Como los insights juegan un papel clave en el acceso
de farmacos al mercado?

Los insights tienen un papel fundamental en la industria far-
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macéuticay mas alin cuando se trata del acceso de farmacos

o medicamentos al mercado. Nuestro entorno cada vez es méas
exigente con este puntoy los insights que obtenemos de los
farmacos en la préactica clinica habitual han pasado a ser un eje
primordial para poder justificar que un determinado tratamien-
to esté o no disponible en el mercado.

Los estudios que valoran el impacto real de un determinado
tratamientoy su entorno son claves para defender el valor
que estimamos que deberia tener un medicamento. También
la definicion y el analisis de los PROMs (Patient Reported
Outcomes) y los PREMs (Patient Reported Experience) cobran
una relevancia significativa, no solo para el lanzamiento de
un producto, sino también por ver cémo ese farmaco estéa
ofreciendo a los pacientes una mejora en el abordaje de una
determinada patologia.

&Y qué hay del Big Data, del machine learning o de la
inteligencia artificial?

Actualmente debemos ser capaces de barajar todas las
posibilidades que la tecnologia nos ofrece para la creacion de
soluciones que aporten, tanto a nivel del Sistema Nacional de
Salud como en hospitales concretos, diferentes opciones para
que una mayor cantidad de pacientes sean tratados de la forma
més eficaz en el menor periodo de tiempo posible.

He visto mucho interés desde los laboratorios en poner en mar-
cha proyectos de este tipo, pero falta plasmarlo en proyectos
concretos. Debemos ir paso a pasoy no intentar ponernos a la

altura de companias que tienen mucha mas experiencia en el
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"Debemos ir paso a paso y no intentar
ponernos a la altura de companias
que tienen mucha mas experiencia
en el manejo de tecnologia como

el Big Data, el machine learning

o la inteligencia artificial.”

manejo de tecnologia como el Big Data, el machine learning o la
inteligencia artificial. Pero, sin lugar a duda, es importantisimo
que todos conozcamos las posibilidades que nos ofrece esta
forma de manejar los datos y a la vez seamos creativos en la
busqueda de soluciones que ayuden a los laboratorios en todas
las fases del desarrollo de un farmaco, con el objetivo de bene-
ficiar al paciente con tratamientos innovadores y sostenibles
para el sistema sanitario.

¢Qué otros procesos debemos conocer sea cual sea
nuestro rol?

Muchas veces identificamos algunos departamentos como

los “encargados” de la gestion del dato. Departamentos de
Business Intelligence o departamentos financieros tienen

un gran conocimiento acerca de como tratar estos datos de
forma eficiente, pero deberiamos ir méas alla. Saber gestionar
el dato es una responsabilidad de todos los que trabajamos
en un laboratorio y, para ello, debemos ser capaces de conocer
los procesos en los que tratamos dicha informaciéon y con los
que buscamos insights.

Por eso, estoy convencido de que todos
deberiamos tener nociones basicas sobre
como son algunos de estos procesos claves
(como, por ejemplo, la realizacion de un
forecast), qué datos existen actualmente
fuera de los laboratorios 0 qué es importan-
te cuando estamos buscando estrategias de
desarrollo de negocio.

Para terminar, me gustaria desterrar la idea
de que el manejo de datos es solo para aque-
llos que utilizan a diario herramientas como
Excel, Power Bl o Tableau, y animar a todas
las personas a explorarlos sin miedo alguno.
Estova més alla,y solo siendo capaces de
realizar una buena gestion de los datos
podremos encontrar insights de calidad que
nos ayuden a cumplir un objetivo concreto.
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el sector ha evolucionado mucho.

Los cambios de los ultimos anos

Hemos visto un cambio en diferentes aspectos. Para bastantes
companias farmacéuticas espanolas, el negocio en Consumer
Health es un camino que les esta proporcionando un impulso en
el crecimiento de la facturacion y en los margenes y beneficios.
Es un segmento menos regulado, los tiempos de [+D son méas
cortos y menos costosos, hay un precio libre que refuerza la ren-
tabilidad. Pero, por el contrario, los claims son menos potentes,
las barreras de entrada son menos altas y los canales de distri-
bucion son distintos.

La entrada en el sector del Consumer Health ha propiciado dife-
rentes cambios en las empresas y en su enfoque sobre los profe-
sionales que contratan y la forma de contratacién que necesitan.

El primer cambio importante es que Consumer Health y Farma
son muy diferentes en la manera en la cual enfocan el mercado.
Los competidores no son solo otras empresas farmacéuticas,
sino también grandes grupos de Fast Moving Consumer Goods
(FMCG). Es un mercado donde la entrada es mas facil y la com-
petencia puede venir de cualquier lado. Esto obliga a competir
de otra manera. Las empresas farmacéuticas que tienen una di-
vision de Consumer Health es como si tuvieran dos companias
diferentes bajo el mismo techo.

Dirk Kremer
Socio - Director
Q Management de Transicion
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y Consumer Health

Hace 20 anos, cuando empezamos con Interim Management, nos encontramos
bastante rapido con proyectos en el sector de Consumer Health. Desde entonces,

En los primeros proyectos de Interim Management era muy
importante que el profesional tuviera conocimiento del sector
Farma, pero en estos ahos hemos visto que este conocimiento
ya no es tan importante. En proyectos de desarrollo de negocio
y de marketing, se prefieren mas profesionales de gran con-
sumo. En dos proyectos de internacionalizacién y de relanza-
miento de un producto hemos trabajado con profesionales pro-
venientes del sector de FMCG. Nuestros clientes nos pidieron
especificamente interim managers con un perfil de este sector.
El conocimiento de las buenas préacticas farmacéuticas ya lo
tenian los clientes, pero carecian de conocimientos de marke-
ting y de la capacidad de crear una estructura en el extranjero.
Los clientes tenian claro que habia méas similitud entre FMCG y
Consumer Health, que diferencia.

El segundo cambio es que las grandes multinacionales de FMCG
invaden cada vez mas el sector. Sus productos tienen cada vez
mas un “healthclaim”. Estos grupos no son solo muy eficientes en
sumarketingy ventas,también lo son en producciény en su cade-
na de suministro en toda su extension.

Por esto, en las areas de produccion y de cadena de suministro
hemos presentado cada vez méas profesionales de fuera del sec-
tor. Alli hemos trabajado con profesionales con experiencia, entre
otros, en el sector de automocion. Nuestros clientes valoraban
mas el conocimiento de las formas de organizacién y de produc-
cion de un sector muy eficiente, que conocimientos de GMP Este
altimo ya lo tenian en su organizacion. Valoraban adquirir un co-
nocimiento que no existia en la compania.

El tercer cambio es que en un entorno tan dindmico se ve la
necesidad de trabajar cada vez méas con diferentes formas de
contratacion. No solo se contrata directivos de forma perma-
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nente, sino que se utiliza cada vez mas la modalidad de Interim
Management. Hay que adaptarse y actuar rapido. La clave del
éxito esté en la buena ejecucion y en la gestion diaria sobre
toda la linea de la empresa. Ante estas circunstancias, las em-
presas se estan encontrando en situaciones en que no siem-
pre tienen ejecutivos propios disponibles con el perfil idoneo.
En vez de contratar a un directivo de forma convencional que
se integre en la plantilla por un tiempo largo, se esta optando
cada vez més por un Interim Manager.

En entornos tan dindmicos y cambiantes, es mas importante
saber dénde contratar el talento de manera rapida en cuanto
se necesite, que tenerlo continuamente presente en la organi-
zacion. El Interim Management proporciona aqui una solucién
que encaja muy bien.

Las necesidades del tipo de colaboracién en el sector de Consu-
mer Health son muy similares a los demés sectores.

La capa flexible

En los paises con un mercado laboral muy evolucionado, las em-
presas estan organizandose en un nucleo fijo alrededor del cual
se anade una o varias capas flexibles.

Elndcleo fijo esta compuesto por personas que se dedican a ges-
tionar los negocios y actividades principales de la empresa. Se
dedican al dia a diay hacen crecer de forma organica el negocio.

Interim managers

Freelance y ETT

Capas flexibles

Gestionan los proyectos relacionados
con negocios nuevos o actividades
fuera del dia a dia. Puede ser interna
(empleados asignados a proyectos) o
externa (colaboradores
especializados).

Las empresas se estan
encontrando en situaciones en las
que no siempre tienen ejecutivos
propios disponibles con el perfil
idéneo. En vez de contratar a un
directivo de forma convencional
que se integre en la plantilla por un
tiempo largo, se esta optando cada
vez mas por un Interim Manager.

Las actividades de negocios nuevos u otras actividades que no
encajan en el dia a dia, y/o en el crecimiento organico, se gestio-
nan por empresas y/o profesionales de las denominadas capas
flexibles, en puray dura praxis de gestion de proyectos. Finaliza-
dos los proyectos, finaliza la colaboracién acordada. Si hay con-
tinuidad en la relacion, seréa en base a un nuevo acuerdo para un
nuevo proyecto.

Capa flexible externa

Flexible interna

Ntcleo fijo

Gestiona la actividad principal y
hacen crecer organicamente el
negocio.
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Las capas flexibles se estructuran, en funcién de la continuidad en
la asignacion de proyectos, en lo que podemos denominar capas
internas y capas externas. Empresas muy grandes tienen ambos
tipos de capas.lLas mas pequenas sélo suelen tener una capa flexi-
ble externa.

La capa interna esta compuesta por empleados que son enviados
de un proyecto a otro. La capa externa esta constituida por freelance
y/0 empresas contratadas que colaboran con la organizacién con-
tratante hasta la finalizacion, definida, del proyecto en cuestion.

En muchos casos, cuando se trata de encargos de relevancia, los
freelance pueden ocupar posiciones relevantes. En esos casos,
ademas, disponen y trabajan con informacién muy confidencial.
Suelen estar una temporada en una compania y luego van a otra.
Algunos de ellos tienen ya casi 4 6 b clientes fijos por donde van
rotando a lo largo de los anos.

El enfoque de muchas empresas hacia el talento esta cambian-
do. Es méas importante saber dénde contratar rapido el talento en
cuanto se necesite, que tenerlo continuamente presente en la or-
ganizacion. Asi se puede tener continuamente a gente con el perfil
especifico que requiere la situacion. Ademas, empieza a haber, en
algunas empresas, grupos de freelance de confianza.

Esta forma de flexibilizar el trabajo de ejecutivos y profesionales
ayuda a las empresas a reaccionar de forma méas adecuada a los
acontecimientos.

Qué es Interim Management

Interim Management (IM) es un servicio especializado para afron-
tar situaciones de cambio o de transicién en las empresas. Situa-
ciones para las cuales se utiliza la capa flexible externa. Un eje-
cutivo (Interim Manager) externo a la organizacion, se hace cargo
de la situacién de la empresa y la reconduce. El Interim Manager
dedica el 100% de su tiempo a la elaboracion elaboracion, ejecu-
ciony gestion de un plan.

Situaciones idoneas para utilizar
Interim Management

Interim Management es id6neo en situaciones
sobrevenidas o para aprovechar oportuni-

dades que se presentan. Como son, entre

otras, las siguientes situaciones: A

@ Proyectos nuevos que precisen de un
ejecutivo muy experimentado para
llegar rapidamente a resultados.

7
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@ Cambios o apoyos en una de las areas criticas de la empresa.

@ Ayudaen la gestion durante una larga ausencia de un direc-
tivo clave.

@ Emancipacion de negocios. Situaciones en las que una empre-
sa decide vender o independizar una divisién o una filial.

@ Integracion de adquisiciones. El Interim Manager lidera la
integracion rapiday de forma imparcial, adaptando la organi-
zacion en el periodo dificil del cambio.

@ Laentrada de socios nuevos puede requerir el poner un ejecu-
tivo durante un periodo de tiempo para garantizar la gestion y
tener el maximo de informacion.

@ Proyectos de mucha envergadura donde no es seguro que después
de su fin, haya una continuidad para el ejecutivo que lo lidera.

@ Reorganizacion de empresas en pérdidas.

La intervencion de un Interim Manager (IM) suele ser de 3-24 meses,
dependiendo de la tarea a desempenar. El perfil de las empresas que
contratan el servicio de IM suele ser medianasy grandes. No se utiliza
IM Unicamente en situaciones de Direccion General, esto se da solo
en un 35% de los casos, sino que también interviene en areas funcio-
nales como: finanzas, operaciones, RR.HH., IT y marketing & ventas.
Normalmente, se presentan situaciones de cambio y una voluntad y
compromiso por parte de los gestores y accionistas por superarlas.

saber donde
contratar rapido el talento
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Los buenos Interim Managers son
profesionales con larga trayectoria
en la alta direcciéon y han pasado por
situaciones muy diversas. Aportan
una experiencia y una vision muy
amplia: son dinamizadores. Tienen
una carrera profesional de éxito,
mucha experiencia y capacidad
demostrada en gestionar cambios.

Ventajas de Interim Management

Hay multiples ventajas de trabajar con un Interim Manager. La
empresa puede contar con un profesional muy cualificado para el
tiempo que dura el proyecto. Esto limita el coste y flexibiliza el uso
de este recurso. Asi, empresas con recursos financieros limitados,
pueden contratarlo para situaciones puntuales. Hay que ver el In-
terim Manager como una inversion en vez de un gasto. IM no es, en
ningln caso, una especie de ETT de alto nivel, sino un servicio alta-
mente especializado.

Un proyecto exitoso de IM consta de 3 fases: analisis y elaboracion
de un plan, implantacién y finalizacién con traspaso. Primero se
analiza la situacion y se hacen planes de accion realistas. Se pre-
senta al clientey cuando lo aprueba se ejecuta. En la segunda fase
se implantay se ejecuta este plan, que abarca el 90-95% del tiem-
po del proyecto. En la tercera y Gltima fase del proyecto, se hace el
traspaso ordenado a la persona definitiva y se finaliza.

Razones para utilizar un Interim Manager

Cada empresa pasa por diferentes fases durante su existencia,
para las que se necesitan diferentes tipos de ejecutivos. Las razo-
nes mas importantes de utilizar IM son: rapidez, alta experiencia y
coste controlado. ELIM aporta unavisién nueva e imparcial. La dife-
rencia entre IMy un consultor es obvia:el primero, aparte de ofrecer
una solucién ejecutiva, implanta un proyecto de accién muy claro,
dedicando su tiempo completo a un proyecto.

La decision de utilizar un IM viene de la respuesta a la siguiente
pregunta: ;Pueden los ejecutivos de la casa, aunque necesiten y
obtengan ayuda de consultoria, hacer frente a la situacion y resol-
verla con altas probabilidades de éxito? Si la respuesta es no, no lo
sé, o0 si, pero tengo que ganar tiempo, etc., la opcién de incorporar
un Interim Manager es recomendable. Con esta solucion se gana
en tiempo, resultados y efectividad.

La decision de contratar un Interim Manager se toma en las mas
altas instancias de la empresa: accionistas, consejo de adminis-
tracion, alta direccion si hablamos de divisiones o filiales. Aquellos
empresarios que primero son reticentes suelen repetir, una vez que
han tenido la experiencia de contratar IM.

Perfil del Interim Manager

Los buenos Interim Managers son profesionales con larga trayecto-
ria en la alta direccion y han pasado por situaciones muy diversas.
Aportan una experiencia y una visién muy amplia: son dinamiza-
dores. Tienen una carrera profesional de éxito, mucha experiencia
y capacidad demostrada en gestionar cambios. Suelen ser perso-
nas con un perfil senior. Aportan liderazgo, estan enfocados a la
implantaciény a conseguir rapidamente resultados. Normalmente
han vivido situaciones similares a las que se enfrentan siendo In-
terim Manager. Eligen este camino porque les gusta trabajar por
proyectos, les encantan los nuevos desafios, pueden vivir con una
inestabilidad econémicay les gusta decidir sobre cuando trabajan
y cuando no. Para profesionales que tienen necesidad econémica
de trabajar no es el camino aconsejable.

Interim Management puede resolver las situaciones sobrevenidas o
aprovechar las oportunidades de las empresas. Proporciona rapidez,
flexibilidad, y una plena adaptacion a las necesidades puntuales de
las companias. m
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PLANIFICA Y VENCERAS:
COMO MAXIMIZAR MI ESTRATEGIA DE OBJETIVOS E INCENTIVOS

El sector farmacéutico presenta caracteristicas peculiares que lo hacen unico en el panorama econémico
mundial. Ante los constantes cambios que vivimos, necesitamos una capacidad de reaccién rdpida. El
poder planificar las estrategias de objetivos e incentivos es clave para garantizar a las empresas
farmacéuticas una toma de decisiones eficaz y eficiente alineadas con la estrategia de la compafia.

Todos conocéis las estrategias de objetivos e incentivos y seguro que la mayoria las
aplicais en vuestras planes comerciales, pero hoy me gustaria ir con vosotros un paso
mas alla, cémo innovar este proceso tradicional con tecnologia. Vamos a ver qué tipo
de incentivos podemos aplicar, metas cuantitativas y cualitativas y sobre todo, jcémo
planifico estos objetivos mitigando el maximo riesgo?.

El punto de partida: planificar (o0 como adaptar tus :
planes para alcanzar tu objetivo) ! g

Planificando, traemos el futuro al presente para poder tomar acciones r‘u i
rapidas y efectivas ahora. De una forma facil y flexible podemos definir

objetivos realistas alineados con la estrategia de la empresa, los podemos

planificar, simular (y reajustarlos las veces que sean necesarias) para

identificar todos los escenarios que pueden pasar dentro de nuestra

compania.

L Definir y planificar los objetivos de la fuerza de ventas es una parte
esencial en el cumplimiento de la estrategia comercial. Hacer foco en
cuentas y productos claves, planificar de forma masiva o en detalle, ajustar
objetivos durante el afo y definir los tramos y reglas de calculo de
incentivos.

Cuando tratamos a los datos como un activo estratégico dentro de la compafiia optimizamos el rendimiento operativo.
Con un modelo integrado de planificacion, que nos permita planificar la venta y simular escenarios, podemos ir
“jugando” con los datos para llegar a los mejores resultados. Conseguimos un proceso mas flexible y variable. Ser
flexible nos permite entender los datos reales, con evidencias concretas y saber en todo momento qué es lo que esta
pasando y lo que pasara.

La solucion para la planificaciova
mas alla de un fichero de Excel

Un proyecto de planificacién bien ejecutado implica la coordinacién de las expectativas de las personas, las
necesidades del negocio y las capacidades tecnoldégicas, estos 3 ejes deben ser cuidados durante todo el proyecto para
garantizar su éxito.
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La planificacién suma, pero no esté en la hoja de tu Excel. Imaginaros
poder planear el éxito de vuestros negocios y que esto sea facil de
hacer. Podemos prever lo que pasara, simulando diferentes escena-
rios del futuro en nuestro presente para saber cual sera el impacto de
la estrategia que estamos implementando.

Esto nos da una vision y planificacion integral del proceso comercial,
logrando realizar el plan de ventas, el estimado de cierre y la defini-
cion y calculo de objetivos e incentivos comerciales de una manera

mas agil.

Todo esto es posible si dejamos atras los viejos habitos y nos adaptamos al cambio.
Como dijo una vez Antoine de Saint-Exupéry:

%

b

sdg.”

Estos son los principales beneficios

* Alinear la estrategia corporativa con los objetivos de las distintas areas de negocio.

Flexibilidad en el momento de reajustar objetivos o cambiar, modificar y agregar
nuevas reglas, como zonas de influencia o foco en productos de delegados.

Rapidez en |la simulacion de célculos para prever flujos de caja (prevision de pagos)
y la cobertura de las consecuciones de objetivos.

« Simulacién de diferentes escenarios de obhjetivos e incentivos, por ejemplo

segmentando a los médicos y enfermeras del mismo entorno.

s Ya no hay dependencia con el departamento de IT, negocio es quien gobierna y

ejecuta los calculos de forma auténoma.

* Seguimiento continuo de la consecucion de objetivos.

Envio automatico de alertas, objetivos y consecucion de los delegados para alinear
a la fuerza comercial y crear engagement en la plataforma.

Pero esto no acaba aqui. Una vez llegados a este punto podemos sofisticar y mejorar
el proceso de planificacién incorporando técnicas de Advanced Analytics o de
Machine Learning para llevar nuestro negocio al siguiente nivel, Estas nos permitiran
descifrar informacion relevante mediante la aplicacion de analisis de datos, analisis
predictivo y modelos de optimizacion.

Nos permite ajustar y perfeccionar los resultados de planificacion y simulacién.
Algunos ejemplos se darian en predicciones de degradacion de demanda, precios,
mineria de procesos entre otros.

“Un objetivo sin un plan
no es mds que un deseo”

Los planes son decisivos para que las personas
ganen confianza en si mismos y calibren mejor sus
posibilidades de triunfar. Es el momento de trans-
formar los deseos en realidades y empezar a
planificar el éxito de tu negocio. m

VER ONLINE

Victor Andia,
Senior Executive
SDG Group
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Relaciones Institucionales
y el acceso al medicamento
en el marco europeo de la
pandemia.

€eada’

business school
barcelona

David Elvira
Economista. Experto en Relaciones
Institucionales. Co-director Programa

de Alta Direccion Healthcare
Government Affairs de Eada.

El mercado farmacéutico en Europa
ha sufrido la coyuntura de una crisis
sanitaria, social y econémica sin
precedentes que ha evidenciado la
necesidad de una reforma continua
del marco legislativo, regulatorioy

de las politicas publicas en salud. En
este contexto los departamentos de
Relaciones Corporativas, Institucionales
o Gubernamentales de las companias
seran clave para adaptar el sector
farmacéutico a los nuevos retos de

los sistemas sanitarios.

VER ONLINE
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EL SECTOR FARMACEUTICO EN EUROPA: UN BREVE REPA-
SO DEL MARCO LEGISLATIVO Y REGULATORIO

La industria farmacéutica en Europa emplea a 750.000 perso-
nas, representa el 17% de las inversiones en |+D del continente
y el 10% del PIB europeo (siendo el 20% de la actividad indus-
trial de la UE) ™. Es un sector clave no solo para la sanidad sino
también para la economia europea por lo que su regulaciony la
transparencia en las actividades de “influencia” son esenciales
para el bienestar de la ciudadania, de la economia y de calidad

democrética de Europa.

El acceso asequible a medicamentos seguros en Europa
tiene como base un marco regulatorio complejo en el que la
inversién en investigacion y desarrollo de nuevos medica-
mentos juega un papel clave, tal y como la OMS destaca en un

reciente informe @.

Dicho marco regulatorio ® emana de las Directivas europeas que
tienen en la Comision Europea su érgano precursory por lo que
respecta al acceso del medicamento, la Comisién también tiene
un papel relevante al conceder, denegar, modificar o suspender
las autorizaciones de comercializacion de medicamentos que han

sido presentados mediante procedimientos centralizados.

Independientemente de los procedimientos de autorizacion
elegidos por las empresas comercializadoras (centralizado,
descentralizado o de reconocimiento mutuo), las normasy los
requisitos aplicables a los productos farmacéuticos en la UE
son idénticos, independientemente de la via de autorizacién que
siga el medicamento ?. Es relevante destacar que con el fin de
garantizar que los medicamentos son accesibles a los pacientes
en un tiempo mas limitado, en Europa siguen prosperando las


https://www.pmfarma.es/articulos/3245-relaciones-institucionales-y-el-acceso-al-medicamento-en-el-marco-europeo-de-la-pandemia.html

autorizaciones de comercializacién condicionales (lo hemos visto
recientemente con las soluciones para la COVID-19).

Con respecto a las politicas y procesos de fijacién de precios y
reembolso de medicamentos, éstas quedan en manos de las
autoridades gubernamentales de los Estados Miembros de la UE.
En muchos paises las politicas de fijacion de precios estan inti-
mamente ligadas a las politicas de reembolso cuando un pagador
publico, sea propio 0 a través de aseguradoras privadas interpues-
tas, cubre el costo de los medicamentos para los pacientes.

Tal como recientemente describe el Observatorio Europeo de la
Organizacion Mundial de la Salud - OEOMS @, en paises como Fin-
landiay Suecia la fijacion de precios y las decisiones de reembolso
son paralelas. En otros paises (como ltaliay Portugal) la misma
institucion esté a cargo tanto del precio como del reembolso.

Aungue las politicas de precio y reembolso en Europa aplican un
principio de subsidiaridad y quedan plenamente en manos de
los Estados, estos deben cumplir con la directiva de transparen-
cia de la UE (Directiva 89/105/CEE) que indica, por ejemplo, que
las decisiones sobre fijacién de precios o reembolso de medica-
mentos deben ser tomadas dentro de los 90 dias posteriores la
presentacion de las peticiones de precio o reembolso (o dentro
de los 180 dias para la fijacion conjunta ambos). Ademas, se exi-

€ada’

ge a las autoridades competentes que sigan procesos transpa-
rentes en las decisiones de precios y reembolsos #:

e | asdecisiones deben ser motivadasy basadas en criterios obje-
tivos y verificables a través de publicaciones contrastables.

e Debe garantizarse el derecho de los fabricantes solicitan-
tes de apelacién a un organismo independiente contra una
decision de fijacion de precios y/o reembolso de la autoridad
u organismo competentes.

LOS “INFLUENCIADORES” DEL ACCESO AL MEDICAMENTO
EN EUROPA: EL ROL CRECIENTE DE LOS PACIENTES

Las asociaciones empresariales son uno de los principales
canales de influencia del sector farmacéutico. Tomando una
perspectiva paneuropea, EFPIA emerge como el paradigma de

.‘
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las asociaciones empresariales que influyen sobre el marco
legislativo, regulatorio y de las politicas publicas del sector
farmacéutico en la UE,y que de forma local replican las asocia-
ciones empresariales en los Estados Miembros. EFPIA dedica
anualmente mas de 5,5 M€ a las actividades de “lobby“en
Bruselas; junto con sus dos subgrupos especializados (Euro-
pean Biopharmaceutical Enterprises (EBE) y VaccinesEurope),
se eleva a mas de 6 millones de euros la inversién en este tipo
de actividades por parte de las principales patronales del sector
en la UE durante el 2018 ©. Adicionalmente las empresas socias
de las patronales europeas destinaron de forma individual un
global de méas de 16M de euros a estas actividades ©. La capaci-
dad de influencia de EFPIA se hace evidente en el hecho de que
actualmente se encuentra en ocho de los grupos consultivos de
la Comision Europea, que proporcionan posicionamientos sec-
toriales a los legisladores en temas relacionados al desarrollo
de politicas publicas paneuropeas.

Almargen de los legitimos intereses industriales y comerciales
de las companias, los propios pacientes son uno de los colectivos

béasicosy con creciente influencia en el acceso de medicamentos.

En un reciente informe © se pone de manifiesto el cambio en el
rol de las asociaciones de pacientes por lo que se refiere a su in-
fluencia legislativa y de acceso al medicamento. Histéricamen-
te, las organizaciones de paciente nacieron con el objetivo ini-
cial de intercambiar las experiencias de su propia enfermedad
con los profesionales sanitarios, autoridades y eventualmente
las companias desarrolladoras de medicamentos. Actualmente,
ésta sigue siendo una funcién béasica y relevante de la mayoria
de las organizaciones de pacientes, pero sus mecanismos de
interaccion con el resto de los actores del sistema han varia-

do significativamente. Asi, por ejemplo, se ha incrementado
comunicacioén en linea (blogs, foros de Internet y web) o se han
consolidado conceptos como el de “comunidades digitales” de
pacientesy cuidadores.

Es creciente también el papel relevante que tienen las asocia-
ciones de pacientes como actores de “alfabetizacion” (Health
Literacy), educaciony apoyo; asi como también en la definicion de
politicas y la toma de decisiones de acceso a los medicamentos.
Algunos ejemplos relevantes en este ambito son la IMI-Innovative
Medicines Iniciative, una colaboraciéon publico-privada entre la
industria farmacéuticay la Comision Europea para la promocion
dela l+D en Europa 7; el PatientPartner® o el proyecto VALUE

+ ©@:que han identificado las necesidades de los pacientes en el
contexto de los ensayos clinicos y han consolidado plataformas
de comunicaciény alineamiento que permiten interacciones
mutuamente beneficiosas entre pacientes y los profesionales

en los ensayos clinicos. Con estas iniciativas se incrementa la
capacidad de intercambiar informacion, experiencias y buenas
practicas sobre la participacion de pacientes y organizaciones de
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pacientes en proyectos de salud apoyados por la Union Europea a
nivel europeo y también nacional.

Tradicionalmente los grupos de defensa de los pacientes se
han focalizado en campanas de concienciacion, que han ga-
nado en impacto con la irrupcién de las redes sociales. Elim-
pacto politico de las organizaciones de pacientes también ha
aumentado y cada vez més los representantes de pacientes se
incluyen en los organismos oficiales que asesoran sobre politi-
cas de salud y decisiones de atencién sanitaria. Son crecientes
(en ntmero y capacidad de influencia) los procesos y metodo-
logias que garantizan que los pacientes estén completamente
preparados para involucrarse en areas como la investigacion

y los ensayos clinicos, y garantizar que los pacientes estén
disponibles para participar en cualquier fase de la cadena de
valor de la I&D de los medicamentos ©.

También es extremadamente relevante la creciente involucra-
cion de los pacientes y sus asociaciones en el acceso a los me-
dicamentos. Asi por ejemplo la EMA prevé que los pacientes

y cuidadores participen en una amplia gama de actividades

de la Agencia 9. Su participacion en la EMA puede ser a nivel
asociativo o como expertos individuales e implica su contribu-
cién en cada uno de los aspectos significativos de ciclo de vida
reglamentario de un medicamento: desde el envio previo del
dossier de autorizacién y la evaluacién de los medicamentos
hasta la autorizacién posterior.

De hecho, la EMA se relaciona con una red de més de treinta
y cinco organizaciones de pacientes %, con el fin de asegurar



que las necesidades de los pacientes estén representadas a
través del contacto directo con la Agencia. Estas organizacio-
nes no tienen animo de lucro, en la mayoria de los casos tienen
un alcance paneuropeo, e incluyen tanto organizaciones
paraguas que abarcan varias organizaciones mas pequenas o
nacionales; como organizaciones con un enfoque en un area
terapéutica especifica. Dichas entidades, una vez evaluadas

y confirmadas para cumplir los criterios de elegibilidad de la
EMA, reciben comunicacionesy consultas especificas de la
Agenciay ayudan en la identificacion de expertos para asuntos
especificos del producto 9.

Un modelo, el de la EMA, que otras instituciones (especial-
mente de evaluacion de tecnologias y medicamentos en los
paises) empiezan a incorporar. De hecho, la participacion de
los pacientes en proyectos europeos se ha convertido en un
requisito clave para garantizar la financiacion de algunos
medicamentos ©.

eada’

El activismo cientifico y terapéutico se ha incorporado
también como una nueva tendencia de las asociaciones de
pacientes en Europa. Se ha desarrollado especialmente el
concepto de “paciente experto” o “experto en experiencia” ©y
aunque este concepto esta bien aceptado en muchas areas, su
impacto en los resultados de los medicamentos todavia esta
evolucionando.

En cuanto a la financiacion de la investigacion, las asociacio-
nes de pacientes estan siendo también activas en facilitar
méas recursos para la 1&D y dirigiendo el destino de dichos
recursos a proyectos especificos de su interés. Ademas, las
organizaciones de pacientes promocionan posicionamientos
publicos relacionados con estandares de atencion, guias de
atencion y establecimiento de prioridades de investigacion;
desarrollando también criterios para evaluar los proyectos de
investigacion, contribuyendo a evaluar propuestas de investi-
gacion en rondas de financiacion y haciendo seguimiento de
proyectos de investigacion en curso ©.

COVID-19: LASTENDENCIAS EN EL NEGOCIO QUE MARCAN EL
ROL DE LAS RELACIONES CORPORATIVAS O INSTITUCIONALES

La innovacion es el motor del crecimiento de la industria far-
macéutica, y también una fuente clave de trasformacion de los
sistemas sanitarios. Pese a que la industria ha sido tradicional-
mente “conservadora”en términos de evolucién de sus modelos
de negocio, ciertas tendencias deben ser analizadas bajo la
perspectiva de la crisis pandémica reciente, que también ha sa-
cudido las estructuras tradicionales de la industria (aceleracion
de lainnovacion en base a un modelo de “gestion por mision”;
nuevos canales de relacion con los profesionales sanitarios y los
pacientes; nuevas formas de organizacién del trabajo; revalori-
zacion del concepto de innovacion mientras se revisa la seguri-
dad del acceso a medicamentos esenciales; inversion del sector
en la preparacion de nuevas crisis pandémicas...).

En este sentido podemos identificar ciertas tendencias del sec-
tor que podran ser clave en la evolucion del papel de las funcio-

nes de las Relaciones Corporativas o Institucionales ":

e Crecimiento estable de la factura farmacéutica: Siguiendo

la tendencia de los Ultimos anos, los paises desarrollados
siguen manteniendo un crecimiento estable del gasto far-
macéutico. Segln los Gltimos datos publicados por IQVIA (12,
el gasto excedera los 1.4 billones (trillones anglosajones) a
finales del 2021, representando un crecimiento del 35% en 5
anos. Los principales contribuidores de ese crecimiento son
los productos innovadores, comercializados especialmente
en Chinay EE. UU., mientras que la UE estd moderando tanto
su crecimiento de mercado como la atraccién de inversion
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en |&D por parte de la industria. Dicha tendencia se prevé
estable hasta el 2023, incluso tomando en consideracion los
efectos de la pandemia.

e Servicios adicionales al medicamento: La conocida estrate-

gia “beyond the pill” sigue en boga en el sector. Segin Shiden
Sedgh Bina ¥ las companias farmacéuticas disponen de mas
recursos y herramientas para afrontar los retos sanitarios y las
soluciones de alta tecnologia (por ejemplo, digitales) son cada
vez mas atractivas para los profesionales sanitarios, los pa-
cientes (y los inversores). Aunque los enfoques de servicios que
complementan al medicamento no son nuevos, se observa que,
especialmente como resultado de la pandemia, estas solucio-
nes estan tomando una renovada traccion en el sector. Entre las
novedades cabe destacar el esfuerzo creciente de las compa-
ffas en utilizar soluciones digitales que hacen més eficientes
(y répidos) los ensayos clinicos, favoreciendo también que méas
y diversos pacientes puedan ser incorporados en las fases de
desarrollo del producto.

e |Importancia del rol e involucracién del paciente: Una involu-

cracién temprana de los pacientes en las fases iniciales del
desarrollo de los productos es cada vez mas tenida en cuenta
por las companias. Incluso las grandes empresas del sector es-
tan consolidando la figura del “Chief Patient Officier’y el “Chief
Digital Officier” para mejorar la capacidad de involucracion de

los pacientes en los ensayos clinicos, por ejemplo.

e Expansion del uso de datos y evidencia en “mundo real”:

Eluso de “Real_World_Evidence - RWE” esté lejos de ser nue-
vo en nuestro sector, aunque recientes avances en esta area
se han empezado a identificar tanto por parte de los regula-
dores o financiadores, asi como por la propia industria. Sélo
como ejemplo, la EMA public6 ya en 2020 recomendaciones
sobre el uso de Big Data y la FDA ha publicado guias sobre el
uso de RWE en 2021.

e Enfasis en el “marketing digital”: La rapida y contundente
expansion de la pandemia del COVID-19 ha modificado subs-
tancialmente la forma en que las companias estan operando
en termino de relacion con los profesionales sanitarios, las
autoridadesy los pacientes. La presencialidad ha perdido
peso en favor de nuevas formas de conectividad digital e in-
teracciones virtuales. Lo que hasta ahora era un claro punto
débil de la industria, se ha convertido en un elemento clave
del éxito de la estrategia comercial de las companias.

e Explosién de la telemedicina: La interaccion entre paciente

y profesional sanitario también ha experimentado un cambio
radical como efecto de la pandemia. Los servicios sanitarios
remotos han explosionado y la adaptacién a estos nuevos

modelos de provision de servicios sanitarios se han acelera-
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doy expandido draméaticamente. Atendiendo a los
altimos informes disponibles ¥ mas del 70% de
los prescriptores estan dispuestos a relacio-
narse con sus instituciones de referenciay
pacientes a través de medios digitales.

Profundizacién en los aprendizajes de

la farmacovigilancia: La extraordinaria

rapidez en el desarrollo de soluciones
para el COVID-19, sumado a la necesidad
de construir confianza en el uso masivo
de las vacunas, ha puesto de manifiesto
de nuevo la necesidad de monitorizar
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los efectos adversos de los farmacos entre las prioridades de
las autoridades sanitarias y los desarrolladores. Herramien-
tas como el “Machine Learning” se han demostrado con un
enorme potencial, al automatizar rutinas manuales previas,
procesos administrativos costosos y proveyendo al sector de
més y mejor informacion sobre los efectos no deseados de los
nuevos medicamentos.

En todos estos ambitos identificados, el rol de las funciones
corporativas y de las Relaciones Institucionales o Guber-
namentales puede ser clave: facilitando la aceptacion de

evidencia generada con nuevas soluciones tecnologicas; esta-

bleciendo alianzas para el refuerzo de la farmacovigilancia

y la preparacién del sector sanitario para hacer frente
a futuras pandemias; estableciendo acuerdos para la
implantacién definitiva de soluciones digitales en los
sistemas sanitarios; o contribuyendo al buen manejo

de los crecientes retos del acceso a la innovacion.
RETOS ESPECIFICOS DEL ACCESO AL MEDICAMENTO

Especialmente tras la crisis COVID-19 la combina-

cion de los retos de sostenibilidad econémica de
los sistemas de sanidad junto con la necesidad
de dar cabida a la innovacion farmacoterapéutica
es clave para la salud industrial y econémica de

»

B

los paises que explica la agenda que hoy esté sobre la mesa de
discusién politica 9

e Enfermedades minoritarias y medicamentos huérfanos:

Entre los distintos grupos de interés relacionados con este
tipo de enfermedades se discute sobre el uso adecuado de
incentivos para el desarrollo de medicamentos huérfanos
que tienen requisitos regulatorios mas limitados y altos pre-
cios para poder recuperar las inversiones de |+D. Distintos
gobiernos han puesto sobre la mesa la necesidad de reducir
los periodos de exclusividad de los medicamentos huérfanos
y limitar los criterios para la consideracion de un medica-
mento como huérfano.

e Nively transparencia de los precios de medicamentos:

El acceso al medicamento no puede desvincularse de la
discusién de sector farmacéutico como un sector industrial y
econdémico clave para los paises europeos en el mercado mun-
dial. Hay un movimiento creciente que reivindica el calculo de
un retorno de la inversion publica en el desarrollo de medica-
mentos en los paises europeos y promueve nuevos marcos de
colaboraciéon publico-privada en el desarrollo de medicamentos
y la gestion de fondos publicos de investigacion médica 9. En
base a este enfoque, se debate obligar a las empresas fabrican-
tes de medicamentos en Europa a reducir més el tiempo en que
se obliga a comercializar un medicamento una vez autorizado,
areducir la exclusividad de los datos para favorecer la compe-
tenciay promover iniciativas de colaboracion trasfronteriza en
la determinacion de precios (trasparencia) o la adquisicion de
medicamentos. También la mayor flexibilidad en el uso de medi-
camentos fuera de indicacion esté en el debate de las politicas
publicas en muchos paises.

e Ensayos clinicos: Es creciente la presién sobre el sector para
publicar todos los resultados de los ensayos clinicos (positivos
o no) "”. También es creciente el papel que las asociaciones de
pacientes pueden tener en la determinacién y direccion de los
ensayos en fases finales de desarrollo de medicamentos 9.

e Fvaluacién armonizada de medicamentos para decisiones

de reembolso: Existe una creciente presion politica entre los
paises de la UE para avanzar hacia un entorno de evaluacion
de tecnologias y medicamentos méas armonizado en Europa.
En este sentido la UE apoya financieramente la cooperacion
voluntaria entre las agencias de evaluacion de medicamen-
tos, que hasta el momento se ha canalizado a través de la red
de agencias europeas (EUNetHTA). El debate sobre la necesi-
dad de unavision armonizada de la evaluacion de farmacos
nace también de la necesidad de diferenciar claramente

el tipo de evidencia y negociacion necesarias tanto para el
proceso de autorizacion (dirigido por la EMA) como para el
proceso de reembolso (llevada a cabo por los paises).
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Hacer frente a la gestion de los retos descritos del sector far-
macéutico en Europa requiere de un enfoque multidisciplinar
que defina correctamente el mapeo de actores, su contraste
de interesesy ponga en marcha acciones corporativas basa-
das en la legitimidad social, técnica y finalmente politica.

LA“LEGITIMIDAD” COMO ELEMENTO FUNDACIONAL DE LA
“INFLUENCIA” EN EL SECTOR

Las Relaciones Corporativas (Institucionales, Externas, Gu-
bernamentales...) de la industria farmacéutica, en el contexto
europeo, tradicionalmente no han contado con una estructura
prefijada, estable o incluso reconocida como esencial de la
definicion de la estrategia de negocio de las companias ‘8.

La gestion del acceso del medicamento en nuestro entorno
requiere también de una gestion de actores (“stakeholders”)
planificada y apoyada en una metodologia técnicamente
solvente 9. Dicha metodologia debe estar basada en un
componente de “legitimidad” que garantice la capacidad de
participary contribuir a la toma de decisiones estratégica de
las companias por parte de los equipos de Relaciones Corpo-

rativas o Institucionales #%,

Es importante recordar que la inclusion de la opinién de los
distintos actores implicados en los procesos regulatoriosy
legislativos esta prevista por el propio marco regulatorio euro-
peoy es fundamental para equilibrar los conflictos de interés
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entre las partes afectadas. La industria, asociada o de forma
individual, actUa en pro de la defensa de intereses comercia-
les legitimos, pero no siempre socialmente “legitimados”, y es
ahi donde los departamentos de Relaciones Corporativas o
Institucionales deben disenar e implantar una estrategia de
aproximacion a la autoridad basada en la legitimidad @".

La legitimidad en el sector farmacéutico debe basarse en su
capacidad de construccién y defensa de su capital de recono-
cimiento “social’, como agentes “socialmente necesarios” La
construccion del capital de legitimidad de una empresa pasa,
primero, por conseguir representatividad social ?". Para ello
debe garantizarse que el analisis y credibilidad técnica de

los argumentos que se utilizan en la defensa de los intereses
de la compania, o del sector, son técnicamente solventes,
reconocidos y “reconocibles” por aquellas instituciones que
evallan y deciden sobre los beneficios que la compania apor-
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ta al sector sanitarioy a la sociedad en su conjunto. Sélo con
un capital de legitimidad técnica de partida puede maximizar-
se la capacidad de influencia de una compania en el entorno
politico y regulatorio. Pero la solvencia técnica de los estudios
y contenidos cientificos no es suficiente, las companias deben
articular propuestas legislativas y de valor méas alla del pro-
ductoy que resuenen en las necesidades de la sociedad en su
conjunto. La pura capacidad relacional sin solvencia técnica,
estrategia robusta y reconocimiento social de las propuestas
no garantiza el éxito de la capacidad de influencia de una
compania para modificar o mejorar el entorno institucional,
legislativo o regulatorio.

A MODO DE CONCLUSION: COOPERACION INTERNAY
TRASPARENCIA EXTERNA COMO BUENAS PRACTICAS

Especialmente en el entorno europeo, se requiere, por tanto,
de una coordinacién transversal entre distintos departa-
mentos y equipos de la compania, de forma independiente

a la estructura organizativa de la misma %,y que pasaria

por a) establecer y reforzar una estrategia de impacto social
(Comunicacién, Patient Advocacyy Responsabilidad Social
Corporativa); b) garantizar la solvencia técnica en los &mbitos
regulatorio y econdémico (Regulatorio y Acceso al Mercado) y ¢)
conseguir capacidad de influencia en las iniciativas legislati-
vas y regulatorias (Relaciones Corporativas, Institucionales o
Gubernamentales).

Aspectos clave de la regulacién o legislacion que afecta a los
medicamentos, incluidas las politicas publicas disenadas por las
autoridades sanitarias, no se establecen sélo por funcionarios al
servicio de las directrices politicas de gobiernos y parlamentos,
sino también por las actividades de entidades privadas (con
objetivos y misiones distintas, pero legitimas). En este sentido,
destaca la defensa activa de los procesos de transparencia que
en los Ultimos anos ha promocionado la propia industria.

Sélo el entorno de los organismos europeos, por ejemplo, se
mueven méas de 2.600 grupos de interés privados con mas
15.000 profesionales dedicados a esta funciéon. El registro de
transparencia de las instituciones de la UE, el Libro Blanco de
la Gobernanza Europeay la posterior Comunicacion elaborada
por la Comisién para su cumplimiento, asi como el Libro Verde
sobre la iniciativa de Transparencia Europea, elaborado por

la Comision, supone un acuerdo internacional, que define las
actividades de defensa de intereses o “lobbying” como una
parte legitima del sistema democrético y lo enmarca concep-
tualmente estableciendo su &mbito de extension.

Cooperacion interna, legitimidad social y transparencia deter-
minan, por tanto, los ejes béasicos de la capacidad efectiva de
influencia de la industria farmacéutica.
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La importancia del acceso a la
informacion en tiempos de pandemia
y su relevancia en el paciente activo
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La COVID-19 ha introducido
nuevos escenarios asistenciales
y condiciones de interaccion
humana, provocando negativas
consecuencias en la igualdad
asistencial, la accesibilidad, la
participacion del paciente en el
proceso de toma de decisiones
y la evaluacién de resultados.
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| paciente es el receptor y Ultimo eslabén de la cadena sani-

taria. Posiblemente esto ha contribuido a que los pacientes

nunca hayan formado parte de la toma de decisiones ni del

diseno de procedimientos sanitarios. A ello se suma una gran

heterogeneidad en su formacion y falta de experiencia en los
complejos procesos de toma de decisiones en el entorno relacionado con la
salud. Sin embargo, los pacientes como conocedores de su enfermedad tienen
mucho que decir y aportar en cuanto a la toma de decisiones médicas ya que
son los beneficiaros finales de todo este proceso.

Desde hace unos anos se esté trabajando en nuevas formas de involucrar a los
pacientes en la toma de decisiones, principalmente en enfermedades crénicas con
el objetivo de maximizar la eficienciay el valor del tratamiento. Las enfermedades
cronicas implican cambios en el estilo de vida de los pacientes, lo que conlleva a un
alto compromiso y participacién por su parte, impactando ambos aspectos en los
resultados en salud a largo plazo™.

Buscando esta participacion estariamos en proceso de conseguir la figura del
paciente activo, es decir, un paciente con capacidad para decidir, satisfacer nece-
sidades y resolver problemas, con pensamiento critico y control sobre su viday su
salud?. Esta realidad en aumento, en el entorno de un cambio social en la sanidad,
se traduce en un nuevo modelo de paciente méas informado y formado?.

Por otra parte, la situacion de pandemia vivida en el Gltimo afo ha supuesto un
desafio para las relaciones entre el paciente y los profesionales de la salud. La
COVID-19 ha introducido nuevos escenarios asistenciales y condiciones de inte-
raccion humana, provocando negativas consecuencias en la igualdad asistencial,
la accesibilidad, la participacion del paciente en el proceso de toma de decisio-
nesy la evaluacion de resultados. Estos cambios han exigido el establecimiento
de nuevas prioridades para que no se detengan los esfuerzos realizados en la
obtencién de un modelo sociosanitario mas centralizado en el paciente®.

Para evaluar la situacién actual de los pacientes respecto al conocimiento y al
grado de informacion recibido sobre su enfermedad y sobre la pandemia, el gru-
po de trabajo de Patient Centricity de la Asociacion de Medicina de la Industria
Farmacéutica (AMIFE), realizé una encuesta en 2020.



En los resultados de esta encuesta observamos cémo la infor-

macién proporcionada a los pacientes, durante la pandemia,

es valorada, por ellos mismos, como poco satisfactoria en un
30% de los casos y moderadamente satisfactoria en un 32%,
con un porcentaje mayor de no satisfechos que de satisfechos,
tal como se representa en la figura 1. Este hecho, unido a que la
mayoria de los participantes respondieron haber obtenido la in-
formacion a través de internet y la television (aproximadamente
49% y 30% respectivamente) y que mas del 50% consideraron
que la informacién proporcionada no era veraz, demuestra que
todavia queda un gran trabajo que realizar por parte del siste-
ma para conseguir la figura de paciente activo que se persigue.

Extremadamente satisfecha/o
Muy satisfecha/o
Moderadamente satisfecha/o

32,88%

Poco satisfecha/o 30,14%

No satisfecha/o 19,18%

Figura 1: Valoracion de la informacion obtenida

Esta falta de informacion también se ha visto reflejada en la

inseguridad de gran parte de la poblacion espanola, respecto
a las dudas generadas durante el proceso de desarrollo de las
vacunas contra el SARS-COV 2, evidenciando la importancia
de ofrecer informacioén de calidad en materia de los ensayos
clinicos y conseguir un acercamiento al paciente en el modelo
de investigacion®.

Al preguntar sobre la cobertura de
los medios de comunicacion sobre
la informacién sanitaria, mas del 60%
de las respuestas la situaron como
mediocre o sensacionalista.

Tanto la participacion en investigaciéon como la activacion del
paciente, es posible y depende de la informaciéon y educacion
que éste posea. Para evaluar el conocimiento de los pacientes
en entornos de investigacion, méas especificamente sobre el
conocimiento que tienen sobre los ensayos clinicos, el grupo
de trabajo de Patient Centricity de AMIFE elaboré una encuesta
adicional a la presentada anteriormente.

En los resultados de la encuesta destacan como principales

vias para obtener informacién: los medios de divulgacion cienti-
fica, internety las noticias (figura 2) y casi el 50% de los encues-
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tados valoraban la informacién como buena. Al preguntar sobre
la cobertura de los medios de comunicacién sobre la informa-
cién sanitaria, mas del 60% de las respuestas la situaron como
mediocre o sensacionalista, reflejando la falta de calidad de
informacién recibida por muchas personas que usan los medios
de comunicacion generales o las redes sociales como Unica
fuente de informacion.
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Figura 2: Medios por donde reciben la informacion los pacientes

Por tanto, podemos evidenciar que, aunque se estan dando
pasos para avanzar en la consecuciéon de un modelo sanitario
més centrado en el paciente aln quedan grandes areas de

mejora como son la informacién al paciente y el acercamiento
del método cientifico a la poblacion en general.

No queremos cerrar el articulo sin mencionar que para mejo-
rar los resultados en salud y generar soluciones de valor para
pacientes, familiares y profesionales sanitarios es necesario un
esfuerzo compartido por todos los actores que forman parte del
sistema sanitario.=
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