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La distribucion farmacéu-
tica espafiola esté vivien-
do uno de los tiempos mas
duros que recuerda. La cai-
da del gasto en medicamen-
tos, los impagos a las far-
macias y otras medidas au-
tonémicas, como el algorit-
mo de prescripcion valen-
ciano o la subasta andalu-
za, estan generando un
panorama complicado para
un modelo considerado de
los mas eficaces de Europa.
“Lamayoria de las medidas
legislativas implantadas en
2012, aligual que las de los
anos anteriores han afecta-
do negativamente a nues-
tras cuentas de resultados”,
resume Antonio Pérez Os-
tos, presidente de Cecofar.
Sus efectos no han termina-
do todavia de asentarse y
“cada vez hay menos mar-
gen de maniobra”.

Aparte de haber entrado
en una dindmica en la que
los precios estan bajando
de forma continua, la dis-
minucion por primera vez
del mimero de recetas como
consecuencia de la implan-
tacion del copago ha signi-
ficado un cambio estruc-
tural. “Se ha producido un
verdadero cambio en el mo-
delo de negocio”, afiade.

Ante esta negra situa-
cién, los mayoristas han
planteado diversas estrate-
gias enfocadas, por un lado,
a la reduccion del gasto y,
por otro, a la apertura de
nuevas vias de ingresos. Pé-
rez Ostos destaca el plan de
austeridad que comenza-
ron hace tres afos y la es-
trategia de expansion terri-
torial, que les ha permiti-
do mejorar su posicion.

SIN MARCHA ATRAS

Las sinergias y procesos de
concentracion en las distri-
buidoras parecen las for-
mas mas solidas de enfren-
tarse a la crisis, una ten-
dencia que dificilmente se
revertira. El objetivo es
“unificar ciertas funciones
que hacemos por separado
con el objetivo de optimizar
recursos”, sefiala Juan Je-
sus Hernandez, director ge-
rente de Nafarco, uno de los
mayoristas integrados en
Unnefar, cooperativa de se-

UN MERCADO EN TRANSFORMACION

(ambios en el paisaje de la distribucion

El sector est4 tendiendo a sinergias que reduzcan su atomizacion y, aunque se trata de un proceso imparable, es lento y no
garantiza por si mismo la competitividad. El entorno regulatorio podria ser clave para la supervivencia de estas empresas

EL PESO DEL MAYORISTA FARMACEUTICO
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3 “El objetivo
de las sinergias
es optimizar
recursos”, dicen
desde Nafarco,
de Unnefar

gundo grado que nacié el
pasado julio de la colabora-
cion entre Cruzfarma y el
Grupo UNNE. “La clave”,
considera Herndndez, “va
a ser la velocidad de este
tipo de integraciones”.

La velocidad ha sido de-
cisiva para la creacion de

IMPORTANTE CAIDA DEL MARGEN

Evolucion del margen en los seis paises de referencia de la UE (%).
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Novaltia, producto de la fu-
sién entre Aragofar y Vasco-
far,la primera de éxito en el
sector farmacéutico espa-

fiol. En principio prevista
para 2015, su proceso fue
acelerado debido al rapido
deterioro de las condicio-

nes en la distribucién far-
macéutica espafiola. “Ha
sido la primera fusion, pero
no sera la ultima’”, vaticina
Fernando Castillo, su direc-
tor general. "Es la tinica via
realmente eficaz para poder
afrontar los retos y las difi-
cultades con la fuerza que
da formar parte de una
compaiiia solida”.

Los gestores de las coo-
perativas consultadas por
CF parecen estar de acuer-
do en que la tendencia a la
concentracion es un proce-
so imparable y que cambia-
ra el panorama de la dis-
tribucién espafiola, mas
atomizado que el de mu-
chos paises de la Unién Eu-
ropea. Aunque hay que ma-
tizar. Segin Pérez Ostos, las
sinergias son necesarias,
pero “se estan producien-
do mas lentamente de lo
que seria deseable”."Hay un
exceso de produccion que
hay que eliminar para ser
ain mas eficientes”, afiade,
si bien por el momento “no
hay demasiados indicios de
nuevas integraciones”.

GFUSIONES 0 RESCATES?

Desde Alliance Healthcare
apuntan que las fusiones,
aundque inevitables, no son
la tinica via. “Actualmente,
segin qué tipo de colabora-
ciones, significan comprar
deuda”, sefiala Javier Ca-

Dar cada vez mds servicios, con un importante
protagonismo para las oficinas de farmacia

m.D. La cartera de servicios
que ofrecen los mayoristas
en Espafia a los distintos
agentes del sector va incre-
mentandose a grandes pa-
508, como una manera de
crecer a pesar de la crisis. 5i
antes el foco parecia pues-
to en el paciente y en las es-
trategias de fidelizacion, los
distribuidores prefieren es-
tan centrandose ultima-
mente en la gestion, el co-
mercio electrénico y otros
pluses que ayuden a mejo-
rar la eficacia, sobre todo,
de las oficinas de farmacia.

Es el caso de Novaltia,
que canaliza estos servicios
fundamentalmente a través

de Cruzfarma, formada por
siete cooperativas. Fernan-
do Castillo, director general
de la cooperativa nacida
tras la fusion de Vascofar
y Aragofar, sefiala que este
otofio se pondran en mar-
cha novedades interesantes
como “analisis genéticos,

3 La cartera de
servicios aumenta
a grandes pasos
en los mayoristas
para contrarrestar
la crisis

un portal e-commerce, pa-
ginas web profesionales,
consultoria de marketing y
gestion por categorias”, en-
tre otras propuestas que
forman parte del catalogo
de Cruzfarma.

MAS PACIENTES EN LA BOTICA
José Maria Ruiz de Clavi-
jo, director adjunto de Rio-
farco, que también esta in-
tegrada en Cruzfarma, des-
taca “el programa de fide-
lizaciéon FarmaPremium y
Checkfarma”, abundando
en los instrumentos para
atraer a los pacientes a la
farmacia.

Desde la cooperativa an-

daluza Cecofar destacan el
Curso Superior de Gestion
de Oficinas de Farmacia,
que se ha puesto en marcha
gracias a la colaboracion
con el Instituto Internacio-
nal San Telmo.

También con el desempe-
flo empresarial tiene que
ver el programa Alphega
Farmacia de Alliance Heal-
thcare. Javier Casas, su di-
rector general, también
destaca Alcura,"focalizada
en mejorar la vida del pa-
ciente”, y considera que es
necesario aumentar la red
de colaboracion “con la in-
dustria y la Administra-
cién”,

sas, director general de la
firma. “De hecho, ya hay al-
gunos ejemplos en el mer-
cado donde lo que piblica-
mente se plantea como una
fusion equivale en realidad
a un rescate por una de las
partes, con consecuencias
futuras cuando menos in-
ciertas”.

El director general de
Alliance considera que “hay
paradigmas que deben

3 Desde la
primera fusion de
cooperativas,
Novaltia, vaticinan
que no sera

la dltima

3 Alliance cree
que deben
cambiar
estructuras
obsoletas que no
aportan valor

cambiar”, “estructuras ob-
soletas que no aportan va-
lor"y que tienen que evo-
lucionar. Entre otros retos,
indica la “profesionaliza-
cion en la relacion con los
agentes del mercado”y una
racionalizacion “de la so-
brecapacidad instalada”.
Nadie puede obviar, sin
embargo, que las medidas
para superar el bache del
sector pasan por el entorno
regulatorio, Carlos Gonza-
lez Bosch, presidente del-
Grupo Cofares, advierte de
que el modelo de remunera-
cién debe cambiar de forma
que “conjugue un margen
variable”, vinculado al va-
lor del medicamento, “con
una cantidad fija que finan-
cia su logistica”. Otro reto
es alcanzar la estabilidad
einfluir en las politicas del
precio del farmaco: “Tenien-
do en cuenta el impulso de
los EFG y los precios de re-
ferencia”, hay que acabar
con otras iniciativas como
la del 7,5 por ciento, que es-
tdn dafiando gravemente
nuestra estructura econd-
mica y la de la botica”.



