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FARMACEUTICO A LUPA

A DR.2 ANA RITA CARDOSO E FINALISTA DO MESTRADO
INTEGRADOEM CIENCIAS FARMACEUTICAS DA FACULDADE
DE FARMACIA DA UNIVERSIDADE DE LISBOA E A PREDILECAO
PELO MARKETING MOTIVOU A IDEALIZACAO DE UM ESPACO
PARA DEBATER DIVERSOS TEMAS DE DESTAQUE DA AREA.

A SUA IDEIA CONCRETIZOU-SE E RESULTOU NO SEMINARIO
“MARKETINGF’17 - DESAFIOS E NOVAS ABORDAGENS

NO SETOR FARMACEUTICO”.

Analisar e debater o Marke-
ting Farmacéutico, com uma
visdo estratégica sobre os
desafios atuais e novas abor-
dagens neste setor. Eis o ob-
jetivo da primeira edi¢io do
semindrio  “MarketingF’17
- Desafios e Novas Aborda-
gens no Setor Farmacéu-
tico”, que em maio ultimo
teve lugar na Faculdade de
Farmicia da Universidade
de Lisboa (FFULisboa) e cujo
balango é muito positivo, es-
tando j4 pensada a segunda
edicio.

0 nucleo dos 110 participan-
tes foi bastante diversifica-
do, desde profissionais de
Marketing a profissionais
da 4rea comercial, complian-
ce e regulamentar, delega-
dos de informacio médica
e medical affairs da industria
farmacéutica, médicos e es-
tudantes de Marketing, de
doutoramento e do Mestra-
do Integrado em Ciéncias
Farmacéuticas de faculda-
des de Farmdcia do Pafs. O
evento foi patrocinado pelo
CEGE (Centro de Estudos de
Gestdo do ISEG) e contou
com o apoio da Apifarma, da

Faculdade de Farmiécia da
Universidade de Lisboa, da
Ordem dos Farmacéuticos e
da Maria Doceira.

ADr.? AnaRita Cardoso é fina-
lista do Mestrado Integrado
em Ciéncias Farmacéuticas
na FFULisboa e foi a respon-
sdvel pela organizacdo desta
acdo. “Desde que iniciei o
meu percurso que tenho ten-
tado explorar algumas 4reas
de interesse que pudessem
complementar o meu estu-
do base em satide”, comeca
por dizer esta aluna, que tem
uma certa predilecio pelas
dreas de Gestdo e de Marke-
ting. “J4 tive a oportunidade
de passar por este departa-
mento a nivel profissional,
sendo que, também tenho
vindo a desenvolver forma-
¢do extracurricular nesta
drea. Por isso, pensei que
poderia investir neste ramo
e criar algo de valor acres-
centado”, completa, para re-
ferir como surgiu a ideia de
conceber um semindrio onde
se pudesse abordar com uma
visdo estratégica os desafios
atuais e novas abordagens
neste setor.
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IDEIA CONCRETIZADA GRACAS
APROJETO DA LISBONPH

“Esta ideia foi concretizada
gragas ao projeto IDAI da Lis-
bonPH”, indica a Dr.? Ana Rita
Cardoso. A LisbonPH é uma
Junior Empresa constituida
por alunos da FFULisboa, que
desenvolve vdrias iniciativas
entre as quais o Programa
IDAI, Incubagio, Desenvolvi-
mento e Aceleracio de Ideias,
que oferece a oportunida-
de a qualquer estudante ou
profissional, de expor a sua
ideia ou iniciativa na drea da
saide. “Tendo esta «porta
aberta» pensei que era a altu-
ra e a oportunidade ideal de
avangar com esta proposta.
Apresentei a minha iniciativa
a LisbonPH e forneceram-me
todas as condigdes logisticas
para avancar. Assim, elabo-
rei o programa, estabeleci os
oradores indicados para cada
painel em conjunto com o
Prof. Dr. Diogo Sousa-Mar-
tins, que me deu uma ajuda
muito importante em todo o
processo”, frisa a finalista que
considera que a organizacio
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APRESENTEIA

MINHA INICIATIVA
ALISBONPH E
FORNECERAM-ME
TODAS AS CONDIGOES
LOGISTICAS

PARA AVANCAR
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do MarketingF foi desafiante
e enriquecedor aos niveis pes-
soal e profissional.

“Iniciativas como o projeto
IDAI, que promovem o em-
preendedorismo e a proativi-
dade, devem ser aproveitadas
e valorizadas”, realca a Dr.
Ana Rita Cardoso, lancando
o apelo aos estudantes para
comparecerem mais a estas
acdes, que “apesar de muitas
vezes serem destinadas a pro-
fissionais, sdo sempre uma
mais-valia na aprendizagem.
Sdo atividades que de facto
nos fazem «despertar» ainda
mais o futuro farmacéutico
que temos dentro de nés e
que ainda é muito embriona-
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rio. Ndo devem ter receio de
se envolver em projetos como
este e tantos outros que exis-
tem, onde podem mostrar e
desenvolver as vossas ideias e
iniciativas”.

Quando questionada sobre
o balanco da acdo, afirmou
que “o programa foi muito
bem conseguido, isto porque
foi possivel abordar vdrias
temdticas bastante atuais e
relevantes, entres as quais a
estratégia de marketing, evo-
lugdo e adogio do digital pela
Industria Farmacéutica, ino-
vagio, compliance e legislacdo
farmacéutica”. Além disso,
assegura que depois do semi-
ndrio terminar, houve um fee-

Tiragem: 10000
Pais: Portugal
Period.: Bimestral

Ambito: Satide e Educagio

dback bastante positivo tanto
da parte dos participantes,
como da parte dos oradores
presentes. “Houve vérios elo-
gios relativos a prépria orga-
nizagdo/logistica do evento,
bem como a importincia e
conveniéncia dos temas pre-
sentes em discussdo. Prova
disso, foi a participagdo bas-
tante ativa por parte da au-
diéncia em todos os painéis.
Sendo uma primeira edigéo,
ficamos bastante satisfeitos
com toda a envolvéncia gera-

da”, sublinha.

E é o feedback positivo rela-
tivamente a primeira edi¢fo
que leva a Dr.2 Ana Rita Cardo-

so a ponderar a organizagio
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DR.2 ANARITA CARDOSO

COORDENADORA
DO SEMINARIO
MARKETINGF17

de uma segunda edi¢fo, tendo
sempre como tema central o
Marketing no setor farmacéu-
tico, mas “abordando outros
subtemas de interesse na in-
dustria farmacéutica, ou pos-
sivelmente, até outras &reas
profissionais, tal como a far-
mdcia de oficina”.

TEMAS ABORDADOS
NO ENCONTRO

O programa multidisciplinar
deste semindrio integrou oito
painéis, dos quais trés realiza-
ram-se em formato de mesa
redonda e um em formato
de workshop. Quando a ideia
foi concebida, “o objetivo era
realizar um dia de discussdo
sobre vérios temas de desta-
que, com oradores de dife-
rentes setores, desse modo
atribuindo valor acrescido”,
aponta a mentora do Marke-
tingF. “Iniciamos com uma
anélise geral do Marketing na
IF, tendo em conta o seu papel
atual, novas oportunidades
de otimizagdo e perspetivas
no futuro. Desta discussio,
concluiu-se que hd ainda um
caminho longo a percorrer
na desmistificacdo do que é o
Marketing Farmacéutico. As
palavras «cinzento, obscuro
e pouco original» sdo ainda
utilizadas para descrever esta
drea, por parte de quem estd
fora deste setor”, acrescenta.
No semindrio foi abordado o
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ramo da compliance, que deu
aos participantes uma visao
do setor das seguradoras, mas
que em muito se aplica ao
farmacéutico, discutindo as
ultimas tendéncias e princi-
pais recomendagdes de trans-
paréncia. Houve também a
oportunidade de receber dois
painéis de estratégia de mar-
keting, em que se debateu a
necessidade da IF estreitar re-
lagdes com o farmacéutico e
as farmdcias, face a crescente
importancia destas enquanto
ponto de venda, e um retra-
to do mercado dos OTC, onde
de facto, a criatividade na
comunicagdo é chave para o
sucesso. “Com a apresentagao
de diversos casos de sucesso,
percebemos que a comunica-
¢do dos produtos de venda li-
vre tem de se adaptar a socie-
dade onde atua, e o caminho
para chegar ao consumidor fi-
nal, através dos vdrios canais
disponiveis, é determinante”,
anota a responsavel pela or-
ganizacdo deste evento.

Uma das temdticas com maior
impacto na atualidade, a Ges-
tdo da Inovacdo, foi também
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discutida numa mesa redon-

da, sendo que contou com
a presenca de oradores dos
mais variados setores. Ana-
lisou-se os incentivos que
premeiam a agilidade e os de-
safios dessa transformacio e
beneficios para o doente.

A digitalizagdo na drea da
Saude aplicada sobretudo as
alteragdes que a profissdo
de delegado de informagio
médica poderd vir a ter, bem
como a mudanca nas estraté-
gias de vendas, foi outro tema
debatido. “Com opinides bas-
tante diversificadas, que va-
riaram entre a necessidade de
manter os métodos tradicio-
nais para chegar até ao médi-
co com a complementaridade
dos recursos digitais para re-
forcar o trabalho de campo,
alegando que o contacto hu-
mano vai ser sempre essen-
cial e benéfico, as opinides
mais fatalistas, que visam um
prazo para o fim da profissdo
de DIM, apoiados na crescen-
te revolugdo tecnoldgica as-
sociada a falta de tempo por
parte dos profissionais”, diz a
Dr.® Ana Rita Cardoso.
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A finalista do Mestrado Inte-

grado realca a mesa redonda
que abordou “um dos temas
mais recentes em destaque
relativamente as alteracdes
na Legislagdo de Publicida-
de de Medicamentos”. Note-
se que com o Decreto-Lei n.®
5/2017, passou a ser proi-
bido o patrocinio da indus-
tria farmacéutica e de dis-
positivos médicos as agdes
cientificas realizadas em
unidades, servigos e orga-
nismos do Servico Nacional
de Saide (SNS). “Foi um pai-
nel de exceléncia, composto
por oradores do INFARMED,
Apifarma, Ordem dos Médi-
cos, area juridica e jornalis-
ta do setor, onde se discutiu
a formacdo continua dos
profissionais de saude pela
IF. Defendeu-se que esta lei
regula o SNS e nio a prépria
industria farmacéutica, pelo
que a promogdo continua
a ser possivel, e quando se
fala em reunido de caricter
cientifico, ndo sendo pro-
mocional, tem o direito e
até o dever de continuar a
ser realizada”, remata.
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Comentar a area de Marketing Farmacéutico

Para a Dr.? Ana Rita Cardoso
0 Marketing Farmacéutico é
uma atividade em constante
transformacdo. “As diver-
sas mudancas no mercado
farmacéutico, impostas pela
crise financeira e recessdo
econdmica, restricGes orga-
mentais e as mais recentes
alteragdes legislativas as re-
gras da publicidade de me-
dicamentos, sdo dos maiores
desafios na industria farma-
céutica, e impdem uma rea-
lidade de adaptagdo constan-
te”, defende.

Trata-se de uma drea que pas-
sou pelos mais variados fené-
menos de metamorfose nos
ultimos anos, sobretudo no
que concerne a tecnologia de
informacao, canais de venda,
restricdes  regulamentares
impostas e relacionamento
com multiplos stakeholders,
tais como os médicos, con-
sumidores e pontos de ven-
da. “Passdmos de uma época
com budgets acrescidos, para
uma nova realidade mais
comedida e ponderada, mas
também globalizada a escala
europeia. O Marketing que
se vive atualmente exige dos
profissionais muito mais di-
namismo, flexibilidade e ino-
vagdo, de modo a que possam
vingar num mercado muito
mais competitivo e comple-
x0. Os avangos tecnoldgicos
na drea da saude permitiram
o lancamento de produtos
num perfodo de tempo mui-
to mais curto, o que aumen-
tou o nimero de opgdes no
mercado para um mesmo
tratamento, levando por con-
sequéncia a uma diminuicdo
dos seus ciclos de vida”, refe-
re a finalista do Mestrado In-

tegrado, frisando que “é aqui
que o Marketing tem que se
superar, ndo sé na eficécia
dos relancamentos, mas em
novas formas de promover o
seu produto. Share of mind é a
expressdo de destaque e que
nao pode passar ao lado”.
Além disso, a Dr.® Ana Rita
Cardoso aponta que o gran-
de desafio atual é a reducdo
das verdadeiras inovagdes
disruptivas e o aumento sig-
nificativo dos medicamentos
designados “me too”, associa-
do as quedas de patentes, ao
crescimento exponencial dos
genéricos em grande parte
gracas as grandes mudangas
na politica de incentivo ao
mesmo, trazendo assim no-
vos competidores ao merca-
do. Na sua opinido, todos es-
tes acontecimentos obrigam
as empresas a reanalisarem
as suas estratégias de Marke-
ting e a sua forma de atuagio
no mercado.

“Apesar de todas as barreiras
que o setor enfrenta, sejam
elas cientificas, regulamen-
tares ou culturais, existe um
trabalho extenso e de alta
qualidade que é feito, e onde
hd sempre espago para me-
lhorias”, comenta a organi-
zadora do semindrio, consi-
derando que a utilizagdo dos
recursos digitais tera de ser
cada vez mais intensa, otimi-
zando recursos e promoven-
do a disseminacio de ideias e
conceitos.

O Patient Centricity é um mo-
delo focado nos pacientes
que representa um desafio
atual. De facto, o consumidor
tem acesso a todas as infor-
magbes relacionadas com
o seu estado de satde, estéd

melhor informado sobre as
vérias op¢des de tratamento
que possui e por isso torna-se
muito mais exigente. “A nivel
da farmdcia comunitdria, e
como experiéncia pessoal, é
clara a responsabilidade que
o consumidor assume atual-
mente como decisor final na
escolha de um determinado
medicamento, ou mesmo
no caso de MSRM, em optar
pelo laboratério que mais lhe
agrada. Esta situacdo deve-se
por um lado a grande revolu-
¢do digital que se vive, com a
existéncia de indmeras for-
mas de interagfo que vieram
revolucionar a postura na
promogdo dos produtos por
parte dos laboratérios. Por
outro lado, deve-se também
muito as mudancas sociais,
econdmicas e politicas que ti-
veram um impacto na quali-
dade de vida do consumidor.
Estamos a falar de um mundo
cada vez mais online e sem
fronteiras, onde os consumi-
dores utilizam os multicanais
de comunicagio disponiveis
e controlam muito mais os
gastos encontrando alterna-
tivas mais acessiveis”, sus-
tenta a Dr.? Ana Rita Cardoso,
que acredita que o caminho
serd avangar para uma perso-
nalizagdo individual do con-
teudo e da mensagem a pas-
sar para o nosso consumidor,
de forma a torna-lo relevante
e reduzir custos.

Para isso, indica que “serd
necessario entender qual é
o perfil do nosso cliente, as
suas preferéncias e quais os
canais que utiliza. Neste ce-
ndrio que se vive, o grande
desafio estd relacionado com
a diferenciacdo, inovacdo e

agilidade que as empresas
precisam de possuir para
reinventar os seus modelos
face a realidade atual. Uma
correta gestdo do portfélio e
investir mais em segmentos
pouco explorado pelos con-
correntes, sdo estratégias
que deverdo ser implemen-
tadas. E necessario ser mais
arrojado, arriscar em planos
mais criativos e sair da zona
de conforto”.

Os farmacéuticos também
passaram por desafios ao
nivel da comunicacdo com
o0 préprio médico, que valo-
riza uma comunica¢do mais
dinimica e eficiente. Neste
caso, “mais uma vez, a opcao
do digital tem sido exponen-
cial, sem, no entanto, esque-
cer que o relacionamento
interpessoal continua a ser
o ponto-chave desta relagio,
ndo sendo, porém, isenta de
discussdo e controvérsia”,
diz a Dr.? Ana Rita Cardoso,
que aponta um obstdculo
que se revela num verda-
deiro desafio: a crescente
restricdo regulamentar que
incide sobre a promocio e
comunicacdo dos medica-
mentos, bem como sobre a
inovagao tecnoldgica na drea
da sadde. “Em Portugal, a co-
municacio neste setor € bas-
tante complexa e apresenta
estratégias diferenciadas de-
pendendo do puiblico-alvo. O
grande problema é que esta
regulamentacdo nem sem-
pre consegue acompanhar o
ritmo imposto pelo merca-
do, o que leva muitas vezes
a conflitos. Inovacdo terd de
ser sempre a palavra de or-
dem - creating value beyond
the pill”, finaliza.




