especial genéricos

JAVIER MERCADE MEROLA, DIRECTOR GENERAL DE QUALIGEN S.L.

“Planteamos convertirnos en
el laboratorio de referencia
en productos para el manejo
de trastornos del Sistema
Nervioso Central en

la Farmacia”

ELANO 2017 HA SIDO UN ANO MUY ESPECIAL PARA
QUALIGEN, YA QUE HA EMPEZADO A CELEBRAR EL
DECIMO ANIVERSARIO DE LA COMERCIALIZACION
DEL PRIMER PRODUCTO DE LA COMPANIA, QUE SE
PRODUCIA EN DICIEMBRE DEL ANO 2007.

do ello se estd realizando en un entorno de integracién dentro
de Nupharm, grupo europeo de referencia en Sistema Nervioso
Central, que adquirié la compania en el aflo 2016. Hablamos
de todos los cambios que se han producido en el grupo con el

118 Director General de Qualigen S.L., Javier Mercadé Merola.
n Loprimero porlo que nos interesamos es por conocer cémo han cerrado

-E el pasado ejercicio. El director general asegura que han conseguido so-
E brepasar los objetivos que se plantearon para el ejercicio 2017 y esperan
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£ mantener este crecimiento en los préximos anos.
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Destaca que una parte importante de este cre-
cimiento de la cifra de negocio es consecuencia
del lanzamiento de nuevos medicamentos al
mercado y de la buena acogida que han tenido
por parte de profesionales y pacientes.

;Qué objetivos os habéis marcado para este
ano que acaba de empezar? “Nuestros obje-
tivos son ambiciosos ya que para el afio 2018
nos planteamos convertirnos en el laboratorio
de referencia en productos para el manejo de
trastornos del Sistema Nervioso Central en la
Farmacia’] asegura.

Entre los objetivos de Qualigen esta el introducir
18 nuevos productos en el mercado, mas de un
producto al mes.“Algunos de ellos serdn nuevas
moléculas genéricas y otros, formulaciones mejo-
radas de moléculas ya existentes, que van a mejo-
rar la calidad de vida del paciente por simplificar
su administracion, facilitar la cumplimentacion
o complementar su tratamiento, ademds de que
algunas de ellas serdn tnicas en el mercado”.

La situacion del genérico en Espana

El sector del genérico espaiol no acaba de recu-
perar las cifras de crecimiento, ;como se podria
revertir la situacion? “La razdn principal por la
que el medicamento genérico no alcanza una
penetracion “normal”en Espanaes laigualdad de
precioy reembolso conel medicamento de marca’.
Le preguntamos sobre las medidas que se de-
ben adoptar para que la situacién se revierta.
“Es preciso revisar la normativa, y en concreto el
sistema de precios de referencia, para permitir ele-
mentos de diferenciacién de precio y/o reembolso
entremarcasy genéricos, taly como ocurrenen los
paises de nuestro entorno”.

Le preguntamos sobre como cree que sera el
futuro del genérico en Espana. “El futuro de los
genéricos como los conocemos ahora (misma
moléculayforma de presentacién que el original)
no es muy halagdierio, tanto por lo mencionado
antes a nivel Espana, pero también por la con-
tinua y exagerada erosion de precios que estos
medicamentos estdn sufriendo a nivel global. Sin
embargo, hay algunas oportunidades sobre las
que Qualigen basa su definicion de negocio que
nosvanapermitir sequirlogrando los crecimientos
que buscamos. Estamos hablando bdsicamente
de invertir en el desarrollo de la molécula post-
patente, algo que Qualigen se puede permitir
debido al énfasis y alos niveles deinversién en I+D
quededicamos en nuestro Grupo, buscando valor
anadido para los pacientes”

Medicamentos mas distribuidos

Preguntado por cuales son los medicamentos
que mas han distribuido en 2017, Javier Merca-
dé comenta que “en Qualigen somos lideres en
antipsicéticos (ATC-N5A), gracias especialmente

puloxetina QU

L, T as
e resistentes EFG

R PRLLE:

i i

auali
Quetiapins QU7
e

a la aportacién de productos como Quetiapina,
Olanzapina o Aripiprazol. También tenemos una
posicién destacada con Memantina (dentro del
grupo ATC-N7D) siendo éste uno de nuestros
principales productos en facturacion’.

Ademas de éstos, y hasta completar el TOP10
de Qualigen, se encuentran también productos
de alta rotacion en la farmacia como Atorvasta-
tina, Ibuprofeno y Paracetamol, asi como otros
medicamentos de drea SNC como Pregabalina
o Levetiracetam.

Para este afio su principal reto es consolidar su
posicionamiento como compania especializada
en Salud Mentaly de este modo poder atender
mejor al elevado nimero de pacientes que
sufren trastornos de esta naturaleza.

También tienen previsto un numeroimportante
de lanzamientos para 2018, muchos de ellos
pertenecientes a su area de especializacion, el
Sistema Nervioso Central. Al respecto comenta
el director general que han lanzado ya 2 pro-
ductos en el drea de dolor y tienen previstas
novedades en depresion, epilepsia y demencia,
alo largo de este afo.

Adicionalmente, y pertenecientes a otras areas
terapéuticas, “esperamos ser laprimera compania
enponeradisposicion de profesionales y pacientes
entre 3y 4 nuevos medicamentos genéricos, hasta
ahora no disponibles en Espafia”.

Servicios asistenciales en la farmacia
Queremos finalizar nuestra entrevista centran-
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donos en la oficina de farmacia y en el farma-
céutico. ;Quéimportancia tiene laimplantacion
de los servicios asistenciales para la farmacia?
“Muchisima, pensamos que es uno de los aspec-
tos clave que deben potenciar y desarrollar en la
farmacia debido a su punto estratégico de proxi-
midad y horarios disponibles para la poblacién
que cubren’”.

El director general comenta ademas que “la
farmacia como un simple punto de dispensacién
de medicamentos es un concepto del pasado.
Una de las mayores virtudes del modelo espariol
es precisamente la fantdstica red asistencial que
las oficinas de farmacia ofrecen ala poblacion. La
Atencién Farmacéutica o servicios como el SPD
son ejemplos claros de hacia donde se encamina
nuestra farmacia’.

Finalmente cerramos nuestra charla pregun-
tado sobre cudl es el principal reto sanitario
actual de la farmacia y cémo puede ayudar su
laboratorio a la oficina de farmacia.“El principal
retode lafarmacia es darse cuenta de estaventaja
competitiva que pueden ofertar a los pacientes
(seruna oficinade salud cercana, abiertay sin cita
previa) y fidelizarlos con un servicio adicional. El
principal obstdculo es la necesidad de formacion
en dreas concretas. En dicha direccion, nuestro
laboratorio ha iniciado ya un nuevo proyecto
centrado en patologias relacionadas con la Salud
Mental, una problemdtica cada dia mds frecuente
a nivel comunitario y a la que debe dar respuesta
el farmacéutico” 4



