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Nueva vida para el Mercado
Dermatologico

DE MAT A MAT, EL PASADO MES DE SEPTIEMBRE LAS VENTAS DEL MERCADO DE MEDICAMENTOS Y
PRODUCTOS DERMATOLOGICOS EXPERIMENTARON UN FUERTE VUELCO FAVORABLE DE TENDENCIA.
PARTIENDO DE UN -1,6% REGISTRADO EN 2015, EL TERCER TRIMESTRE DEL ANO EN CURSO MOSTRO
VALORES POSITIVOS EN SUS CLASES TERAPEUTICAS MAS IMPORTANTES. SIENDO NOTARIO FIEL DETODO
ELLO LA FIRMA INTERNACIONAL QUINTILESIMS.

esde estas lineas se busca, ademas
de conocer la evolucién comercial
del mercado de los medicamen-
tos y productos dermatolégicos,

resaltar la figura del dermatologo como
médico especialista ampliamente formado,
cuyos conocimientos también alcanzan la
Cirugia, la Reumatologia, la Inmunologia, la
Neurologia, las Enfermedades Infecciosas, la
Endocrinologia y la Genética; ya que la piel
es sensible a multiples trastornos originados
desde todos estos dngulos. El dermatélogo
también domina dos importantes sub-
especialidades, como son la Venerologia,
dedicada al diagnéstico y tratamiento de las
Enfermedades de Transmision Sexual (ETS) y
la Flebologia, dirigida a eliminar o disminuir
las dolencias que afectan al sistema venoso
superficial. Sin desdenar en absoluto la Der-
matologia Cosmética, considerada como
una tercera subespecialidad cada dia mas
- _en boga o la Dermatologia Pediatrica, que
trata los trastornos cutaneos que aparecen
en el curso de la infancia. Como especialista
especialmente formado, el dermatélogo
tiene a su disposicion los farmacos cuyas
ventas se comentan en este articulo alahora
de tratar las enfermedades de la piel. Tales
como la dermatitis (inflamacion a la piel),
las infecciones causadas por hongos, por




levadura o por la tinea multicolor; la hipopigmentacién o vitiligo, la
hiperpigmentacién, el acné, el cloracné, los epiteliomas y los mela-
nomas, siendo estos dos ultimos las formas de Cancer que pueden
desarrollarse en la piel.

Antes, durante y después de la prescripcion

Es mision del médico general y del dermatdlogo identificar mediante
una simple exploracién visual toda alteracién perceptible en la piel
de su paciente. Factores clave como el tamano, la forma, la textura,
el color o lalocalizacién de cada anomalia, son tan reveladores como
la presencia o ausencia de cualquier otro sintoma o signo. Cuando la
atenta observacion no es suficiente, el facultativo extrae una pequena
porcién de piel para que se pueda emitir un diagnéstico mediante
microscopio (biopsia). Si las sospechas van hacia una infeccion, se
realiza un raspado de la zona para su cultivo en laboratorio. La pre-
sencia de bacterias, hongos o virus en dicho estudio determina el
tratamiento correspondiente. Complementaria o alternativamente
a biopsias y raspados, se examina la piel con una ldmpara de Wood
(luz ultravioleta negra), que detecta anomalias de la pigmentaciéon u
hongos. Dentro de la terapéutica se incluyen los tratamientos tépicos
y sistémicos cuyas ventas se recogen en este estudio, junto a distintos
métodos de fisioterapia especialmente indicados en Dermatologia:
Crioterapia, Fototerapia, Radiaciones lonizantes de baja penetracion
0, en su caso, Cirugia. Entre otras cosas, la especialidad de Dermato-

logia permite borrar cicatrices, rellenar defectos cutaneos mediante
microtransferencias de grasa y rejuvenecer la piel del rostro con el
uso de tecnologia laser.

Cambios en el liderazgo de las ventas

El altimo afno ha sido de cambio profundo dentro del mercado de los
medicamentos y productos dermatoldgicos. Apenas dos de las cinco
clases terapéuticas que lideraron el MAT de septiembre de 2015 se
mantuvieron entre las cinco primeras en el de 2016. Quedaron fuera
del Top5, por tanto en el ejercicio correspondiente a este afo, los
protectores y emolientes de la piel (D02), los productos cicatrizantes
(D03) y los medicamentos antipruriginosos (D04). En cuanto a las dos
clases terapéuticas que si se mantuvieron entre los cinco grupos mas
vendedores, lo hicieron cambiando de posicién. Los Antimicéticos
que habian liderado el mercado dermatolégico, cayeron a la tercera
posicion, mientras que los Preparados no Esteroideos destinados a
tratar los trastornos inflamatorios de la piel, subieron de la quinta y
ultima posicion del Top5 en 2015 a la segunda en el MAT de 2016.

Diferentes clases terapéuticas para un mismo organo
En el presente analisis se da cuenta del incremento de las ventas en
las principales cinco clases terapéuticas dedicadas a tratar, corregir
o eliminar las patologias destinadas al rgano mas grande del orga-
nismo: la piel humana. Las ventas de medicamentos y preparados

MERCADO MEDICAMENTOS Y PRODUCTOS DERMATOLOGICOS
Ventas en miles. (Octubre 2015 - Septiembre 2016)

3.603

8.420
Unidades

Total mercado
49.994

I Corticoesteroides Topicos (D07)

I Preparados No Esteroideos para trastornos inflamatorios de la piel (D05)

I Medicamentos Antimicéticos Dermatolégicos (DO01)

Fuente:IMS Health, Sell-Out, NPA. Elaboracion: IM Farmacias.

Total mercado
271.377

Antibacterianos y Antivirales de uso tépico (D06)
Productos Antiacné (D10)
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para Dermatologia estuvieron encabezadas por los Corticoesteroides
Tépicos (DO7). Estos son los medicamentos mas prescritos en Aten-
cién Primaria, junto a los antifingicos en crema o gel. Derivados de
la hidrocortisona, su efecto sobre la piel es multiple: antiinflama-
torio, vasoconstrictor, inmunosupresor y antiproliferativo. En este
tipo de farmacos se destacan los corticosteroides tdpicos suaves,
cuya metabolizacién se produce en la propia piel, para permitir una
penetrabildiad en la piel mas efectiva, junto a un menor grado de
efectos secundarios. En segundo lugar, los Preparados No Esteroideos
para trastornos inflamatorios de la piel (D05), ofrecen efectos antiin-
flamatorios, analgésicos y antipiréticos, cuya indicacién va dirigida
al tratamiento de manifestaciones cutaneas que cursan con dolor e
inflamacion. Como tercera clase terapéutica en ventas, los medica-
mentos Antimicéticos Dermatolégicos (DO1) estan indicados para el
tratamiento de infecciones fliingicas debidas a hongos filamentosos
u hongos dermatofitos y levaduras de los géneros Candida, Crypto-
coccus y Malassezia. Aunque el nimero de estos preparados puede

considerarse todavia reducido, son de general aceptacion por parte
del comun de los dermatoélogos en funcién de su mayor selectividad
de accion, mayor amplitud de dianas terapéuticas y menor gene-
racion de efectos secundarios. Por su parte, los Antibacterianos y
Antivirales de uso tépico (D06) inhiben el crecimiento o destruyen
microorganismos como virus o bacterias. Se dividen en antisépticos
y antibidticos y sus ventajas dependen de su amplitud de espectro
de accidn, surapidez y durabilidad de efecto, y su minima toxicidad,
con nula o bajairritabilidad y escasa actividad sobre la flora comensal
de la piel. Finalmente, los Productos Antiacné (D10) responden a
su propia denominacion al incidir sobre espinillas y puntos negros,
caracteristicos el acné o exceso de sebo en la piel con dilatacién y
obstruccion de los poros, provocado por los cambios hormonales de
la adolescencia, la fatiga o el estrés.

Medicamentos Dermatologicos (D), crecimientos a flor
de piel

Los 113 millones de euros que consiguieron en valor los laboratorios
creadoresy comercializadores de medicamentos dermatologicos en
2015 (MAT, septiembre) se quedaron cortos frente a las ventas obte-
nidas un afno mas tarde. Como se recoge en las tablas anejas a estas
lineas, las cinco clases terapéuticas lideres lograron unas ventas de
mas de 271 millones de euros. Esto supuso alcanzar un crecimiento
del 4,2% en valor. Un meritorio crecimiento que fue posible tras
dar salida en el mercado a una cantidad de unidades muy préxima
a los 50 millones de envases, con un crecimiento del 1,6%. De esta
forma, el bloque de los Medicamentos Dermatolégicos (D), encua-
drado dentro del Sistema de Clasificacién Anatémica, Terapéutica,
Quimica (Anatomical, Therapeutic, Chemical Classification System),
también denominado cédigo ATG, sirve para que este estudio pueda
mostrar los amplios y precisos datos ofrecidos por la multinacional
QuintilesIMS. Con ellos, ha sido posible conocer la evolucion de los
tres principales laboratorios (Top 3 manufacturer) de cada una de
las 5 clases terapéuticas del Top5 Dermatolégicos. De esta forma,
y como en otras ocasiones, se deja registro desde esta cabecera de
magnitudesy variables tan destacables como sus cuotas de mercado,
sus porcentajes de crecimiento, o decrecimiento, respecto al mismo
periodo del afo anterior. Magnitudes que con sus variables anota-
das para el lapso objeto de estudio se corresponden con los datos
nacionales de Sell Out (NPA), es decir, a las cifras de ventas en oficina
de Farmacia a los pacientes, en términos de Precio de Venta desde
el Laboratorio (PVL). Todo ello circunscrito al periodo comprendido
entre los meses de octubre de 2015 y septiembre de este afo en
curso, acotado como MAT 09/2016 (ultimos 12 meses).

Fuerza polivalente de los derivados de la Hidrocortisona
Dentro de los Corticoesteroides Tépicos (D07), la marca que lideré
las ventas en esta clase terapéutica fue Lexxema, a la que siguieron
Diprogenta y Adventan.Todos los laboratorios responsables del cre-
cimiento comun de esta clase terapéutica practicamente rozaron los
66 millones de euros en ventas en valor, con una subida del 4,3% y
una cuota de mercado del 24,3%. En unidades, se dieron salida en el
mercado a mas de 15 millones de unidades, lo que supuso el 30,4%
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de la cuota de mercado en esta magnitud con un crecimiento del
2,4%, evidenciando unos precios significativamente elevados.

El laboratorio que se puso al frente de los corticoesteroides tépicos
fue Merck Sharp Dohme (MSD), a pesar de que su crecimiento en
valor sélo fue del 1,4%, superando los 12,3 millones de euros de su
18,7% de cuota de mercado en valor. En unidades, su incremento
de ventas fue mayor, ya que se situo en el 2,7%, con un total de mas
de 2,6 millones de envases dispensados y una cuota de mercado del
17,4%. En segundo lugar, Italfarmaco se acercé a los 9 millones de
euros de ventas en valor, con un muy destacable subida del 14,7%

que le otorgd una cuota de mercado del 13,5%. En envases, Italfar-
maco superd los 1,5 millones de cajas vendidas, con una expansion
similar alalograda en euros, de un 13,7%y una cuota de mercado en
unidades del 10,4%. Cerré la terna lider de su clase terapéutica FAES,
que crecié un 4,9% con mas de 8,2 millones de eurosy un 12,6% de
cuota de mercado en valor. Esto coincidié con cierto retroceso en
unidades, que experimentaron un retroceso del -1,1%, que situé su
cuota de mercado en el 8% tras la venta de algo mas de 1,2 millones
de cajas de medicamentos. Fuera del Top3, con 54 laboratorios fabri-
cantes o comercializadores de corticoesterorides tépicos, el grupo
de los Total Otros siguid la corriente de los laboratorios lideres al
crecer un 2,8% en valor, con cerca de 36,5 millones de euros y una
cuota de mercado del 55,2%. Sus ventas en unidades fueron algo
mas discretas en crecimiento (1,1%), tras acercarse a los 10 millones
de envases dispensados en las oficinas de Farmacia espafolas, y un
dominio del mercado con una cuota del 64,2%.

Ventas dilatadas en antiinflamatorios no esteroideos
Los preparados no esteroideos para trastornos inflamatorios de la piel
(DO5) tuvieron como producto mas vendedor Daivobet. En segundo
lugar se situé Protopic, mientras que en tercera posicién se colocéd
Elidel. Estos medicamentos también fueron los mas vendidos a MAT
de septiembre de 2015, evidenciando una gran estabilidad en esta
clase terapéutica, asi como una clara fidelidad prescriptora.

La clase terapéutica de los medicamentos no esteroideos experimen-
t6 un crecimiento del 7,7% en valor, superando los 52 millones de
euros en ventas y ocupando una cuota de mercado del 19,2%. Esto
fue gracias a vender casi 1,7 millones de cajas de medicamentos con
una cuota de mercado en unidades del 3,4% tras crecer el 5,5% en esta
magnitud. Leo Pharma liderd su categoria después de crecer el 3,6%
que le reporté mas de 27 millones de euros en ventas y un notable
dominio del mercado en valor con una cuota del 52,3%. Cuota que
en unidades fue del 46,1%, una vez que el laboratorio crecié un 4,3%
en unidades, con 782.000 cajas vendidas. A continuacion, Astellas
Pharma también crecié en valor y unidades. En euros su subida fue
del 5%, con una cuota de mercado del 15,7% y unas ventas de mas
de 8,2 millones de euros. En ventas de cajas de medicamentos, el
incremento fue del 4,4%, con una cuota alcanzada del 13,3% que
se tradujo en la dispensacion de 226.000 envases. Completé el Top3
de esta clase terapéutica el laboratorio Meda, que crecié en valor un
12,3% que le situé en el 12% de la cuota de mercado, con unas ventas

de algo menos de 6,3 millones de euros. En unidades, su crecimiento
fue del 14,7%, tras dar salida en el mercado de 211.000 envases, con
una cuota de mercado del 12,4%. También estuvieron fuertes en
la categoria los 15 laboratorios restantes. Crecieron un 20,1% por
valor de algo mas de 10.4 millones de euros, dentro de una cuota
de mercado de, 19,9%. En unidades, su crecimiento fue mucho mas
modesto (4,2%), aunque mantuvieron una cuota de mercado del
28,2% tras vender 478.000 cajas de estos medicamentos.

Mas potencia antifungicida

A pesar de haber caido a la tercera posicién del Top5 de clases tera-
péuticas en septiembre de 2016 respecto al mismo MAT de 2015, los
medicamentos Antimicoticos Dermatolégicos (D01) cosecharon un
buen MAT a la vuelta del pasado verano. Beneficiarias de ello fueron
los tres productos mas vendedores, por orden de preeminencia:
Ony Tec, Ciclochem y Sebiprox. Este trio, calcado del MAT registrado
en septiembre de 2015, habla de una clara estabilidad de mercado
y de un buen posicionamiento de estos farmacos en la mente del
prescriptor. La clase de los antimicéticos crecié el 6,7% en valores,
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EL TRIANGULO MAS VENDEDOR EN
DERMATOLOGIA SE COMPONE DE
CORTICOESTEROIDES, ANTIMICOTICOS
Y ANTIMICROBIANOS

con casi 50 millones de euros en ventas y una cuota de mercado del
18,4%. En unidades su subida se situé en el 4,8% tras la dispensacion
de mas 10,4 millones de envases situados en una cuota de mercado
del 20,9%.

Reig Jofre abrio el Top3 de los antifingicos con un espectacular
crecimiento en euros del 20,1% y una cuota de mercado del 15,7%
fruto de unas ventas por valor de algo mas de 7,8 millones de euros.
En unidades, de las que se vendieron 568 envases, el crecimiento
también fue muy fuerte, situdndose en el 19,5%, con una cuota de

MERCADO MEDICAMENTOS ANTIMICOTICOS

DERMATOLOGICOS
Cuota de mercado (Octubre 2015 - Septiembre 2016)

Reig Jofre
5,4%

Reig Jofre
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Ventas en miles (Octubre 2015 - Septiembre 2016)
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Fuente: IMS Health Sell-Out, NPA Categoria DOI. Elaboracion: IM Farmacias.

mercado del 5,4%. Isdin cogi6 el relevo de la segunda plaza en esta
clase terapéutica, aunque su crecimiento fue apenas de dos décimas
(0,2%), a pesar de lo cual vendié medicamentos por valor de algo
mas de 7,8 millones de euros en una cuota de mercado del 15,6%.
Decreci, sin embargo, en unidades un -2,3%, tras dar salida desde
las oficinas de Farmacia a mas de 1,8 millones, dentro de una cuota
de mercado del 17,4%. Bayer fue la tercera compania del Top3, una
vez creci6 al 7,5%, con casi 7 millones de euros en ventas, todo ello,
con una cuota de mercado del 14%. Fue igualmente significativa su
subida en unidades (6,8%), al superar los 2,1 millones de envases



vendidos, dentro de una cuota de mercado del 20,2%. Por otro lado,
los 47 laboratorios restantes de la categoria, superaron los 27,3 mi-
llones de euros en valor con un crecimiento del 5%, acaparando el
54,7% de la cuota de mercado. Cuota que en unidades fue del 56,9%,
tras crecer al 5,2% y colocar en el mercado casi 6 millones de cajas
de estos medicamentos. Paraddjicamente, Ferrer no tuvo cabida en
este Top3, a diferencia de lo acontecido en el MAT de 2015.

2386 Unidades Valor
ISDIN 8039 @D Evolucion de las ventas
GSK Consumer 1.175
Healthcare 4.004
IFC e
2.794
4782
. . . - Resto
Apogeo de Isdin en antibacterianos topicos 15478
En la clase terapéutica de los Antibacterianos y Antivirales de uso 8.420
topico (D06) también fueron tres las marcas mas vendedoras: Total 30315
Mupirocina Isdin, Imunocare y Silvederma. No obstante, este no
fue un segmento de crecimiento exagerado en el contexto de los
medicamentos dermatoldgicos. Efectivamente, su crecimiento en
valor fue de apenas un 1,2%, a pesar de vender farmacos por mas
de 30 millones de euros y cosechar una cuota de mercado del 11,2%.
Evolucién algo inferior a sus ventas en unidades, que superaron los
8,4 millones de envases dispensados, con un crecimiento del 2,1%y
una cuota de mercado del 16,8%.
Isdin protagonizé el mayor crecimiento de todo el mercado derma-
tolégico, durante el periodo estudiado. En valor subié nada mas y Resto ISDIN Resto ISDIN
nada menos que el 97,9%, mientras que en unidades lo hizo el 94,9%. 268% 283% o 26:5%
Con ello se acercé a los 2,4 millones de unidades vendidas, por un Unidades Valor
valor superior a los 8 millones de euros, quedando respectivamente 5K gsgsumer
sus cuotas de mercado en el 28,3% para las unidades y el 26,5% en E'Zrallstl:::rre Healthcare
104 valor. Inferior evolucién tuvo GSK Consumer Healthcare, que a pesar 14% |9F,§% 12:2%
@ de crecer un 11,3% tras sus ventas por valor de 4 millones de euros, -
'g decrecio el -4,8% en unidades, después de dar salida en el mercado
E amasde 1,1 millones de cajas de medicamentos. De esta forma, sus
£ cuotas de mercado quedaron alojadas en 14% para las unidades y
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en el 13,2% para las ventas en millones de euros. Sin llegar al éxito
extraordinario de Isdin, IFC también tuvo crecimientos muy vigorosos
durante el periodo estudiado. Concretamente se alzé con un 45,8%
mas de ventas en valor, al superar los 2,7 millones de euros y una cuota
de mercado del 9,2%. Con esos datos, fueron 76.000 las unidades
que vendio, creciendo un 59,5% en una cuota de mercado que no
alcanzd ni el uno por ciento (0,9%). Muy contrario a lo anterior fue
la evolucion del resto, compuesto por 43 companias. Alli las caidas
fueron del -24% en valor y del -16,7% en unidades. Todo ello, a pesar
de vender casi 4,8 millones de unidades, por valor de cerca de 15,5
millones de euros. Situandose sus cuotas de mercado en el 56,8%
(envases) y el 51,1% (valor). - s

Crecimientos directos al grano :

En Productos Antiacné (D10) las marcas mas vendidas fueron Der-

cutane, Diane 35 y Mayesta. El crecimiento de la clase terapéutica -

fue del 3,5% en valor, frente a una caida en unidades del -1,1%. Esto .
supuso vender mas de 3,6 millones de unidades por valor de una cifra
superior alos 23,1 millones de euros. Con ello, sus respectivas cuotas
de mercado quedaron fijadas en el 7,2% (unidades) y el 8,5% (valor).
Aligual que ya habia hecho en antimicrobianos topicos, IFC también

MERCADO PRODUCTOS ANTIACNE

Ventas (Octubre 2015 - Septiembre 2016)

I Unidades gy Valor
IFC @ Evolucion de las ventas

crecio en tratamientos para el acné. Prueba de ello fue su subida en
valor que, amplidndose en un 15%, le otorgé mas de 4,3 millones de

Galderma euros y una cuota de mercado del 18,9%. En unidades vendidas su
crecimiento también fue muy apreciable, ya que alcanzé el 12,9%, con

Bayer 1 0c8 5,1% de cuota de mercadoy 184.000 unidades vendidas, expresando
- 2528 alas claras altos precios unitarios por producto. Galderma tuvo unos

crecimientos similares en unidades (12,5%)y valor (14,9%), después
de vender mas de 3,8 millones de euros, equivalentes a 329.000 cajas
de productos vendidas. Con ello, sus cuotas de mercado quedaron
fijadas a septiembre de 2016 en un 9,1% para las unidades y un 16,5
para su valor. Mucha peor evolucién tuvo Bayer, que cayé en unidades
(-6,7%) y valor (-7,6%). Esto ocurri6 de forma paralela al millén largo
de unidades vendidas por valor de mas de 2,5 millones de euros, de-
jando una cuota de mercado del 29,6% para envases vendidos y del
10,9% en valor. Concluyendo este analisis, las 23 empresas del resto

Resto

Total

millones de euros. Sin embargo, sus cuotas de mercado aun fueron
hegemonicas, ya que se situaron en el 56,1% para las unidades y en

Resto
el 53,7% en valor.

53,7%

CUOta de mercado (OCtUbre 2015 - Septlembre 201 6) tuvieron una evolucién marcada por la atonia. Cayeron levemente
en valor (-0,5%) y unidades (-1%), como resultante de vender algo
Resto
56,1%
Unidades Crecimientos futuros
Seria objeto de otro estudio sondear las razones por las que, salvo
excepciones, todas las compafias del mercado de medicamentos
10 dermatoldgicos aumentaron sus ventas entre octubre de 2015 y sep-
tiembre de 2016. Se trata de un cambio de signo para un segmento
industrial que arrastraba caidas ejercicio tras ejercicio y que, desde
ahora, presenta una base sélida para que el préximo MAT de 2017

mas de 2 millones de cajas de productos, valoradas en mas de 12,4
Fuente: IMS Health Sell-Out, NPA Categoria D10. Elaboracion: IM Farmacias. también sea favorable. L 3
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