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Una buena investigacion en Farma

necesita personas que conozcany
sientan el mundo médico desde dentro

SAP Operational Research ha reforzado su area Health-
care y Wellness con la incorporacion de Miguel Barbero.
Miguel acumula mas de quince anos de experiencia en
puestos de responsabilidad en el sector médico-farmacéutico.
Ademas de su experiencia, Miguel Barbero aporta una filosofia
de sacar el madximo partido a la investigaciéon con herramientas
como: talleres con expertos, el trabajo con los equipos comer-
ciales y la participacion en eventos de prensa para comunicar los

resultados de los estudios.

¢En qué es especial la investigacion en el
mundo médico y farmacéutico?

Miguel Barbero (M. B.): El mundo médico
es muy personal: tiene sus propios codigos de
actuacion y su propia terminologia. Por ejem-
plo, no hablamos de clientes, como en otros
sectores, hablamos de pacientes, de perso-
nas. Es un mundo que hay que conocer y
comprender desde dentro si se quiere dar el
servicio que el sector demanda y espera de ti.

y no a la inversa. Por ello, los tiempos de res-
puesta y los objetivos de los estudios hay que
entenderlos claramente desde la perspectiva
de nuestros clientes, con ello aseguramos
rapidez, eficacia y resultados.

¢A qué se refiere con lo de entender el
mundo farma desde dentro?

M. G. C.: Miguel Barbero lleva quince
afos como responsable de alto nivel en

Nuestros clientes necesitan informacion de alta
calidad y somos capaces de obtener esa
informacion de una manera rapida y fiable

Miguel Garcia-Cesto (M. G. C.): Si, de
hecho éste es el motivo principal por el cudl
Miguel Barbero se incorpord a ASAP Ope-
rational Research en 2009. Creemos que
una buena investigacion en Farma necesita
alguien que conozca el mundo médicoy a
la industria farmacéutica desde dentro.
Entendemos que son las empresas de inves-
tigacion las que deben de acoplarse a la visiéon
y a las necesidades de médicos y laboratorios

distintos puestos en el dmbito de la Reha-
bilitacién y Fisioterapia (grupo Fisioges-
tion) y de la Paralisis Cerebral (Fundacion
Bobath), en el &mbito de la industria far-
macéutica (Asociacion Espafnola de Medi-
camentos Genéricos- AESEG), en el ambi-
to médico (Asociacion de médicos de
atencién primaria- SEMERGEN), etc.

M. B.: Si, son muchos afios con pacientes,
con médicos, con laboratorios, con los

gestores... y puedo confirmar lo impor-
tante que es conocer el sector desde den-
tro si quieres dar un servicio acorde a sus
necesidades.

¢(Qué aporta ASAP al mundo médico y
farmacéutico?

M. G. C.: En esencia, nuestra filosofia es siem-
pre la misma: rapido, concreto y préctico.
Nuestros clientes necesitan informacion
de muy alta calidad y nuestra empresa es
capaz de obtener esa informacién de una
manera rapida, fiable y hacerlo a un pre-
cio competitivo.

M. B.: Yo destacaria nuestro esfuerzo por lo
operativo, lo concreto. Cuando un laborato-
rio se plantea realizar un test de literatura
médica, hay que ser exactos, porque, en
esencia, esto es la base de los argumentos
comerciales que utilizan los visitadores médi-
€0s, que son personas que tienen que presen-
tar al médico las novedades de los productos
en poco tiempo y escasas palabras.

¢ Qué tipo de proyectos abordan en
ASAP Operational Research?

M. B.: Abordamos todo el espectro de
investigaciones en Farma: estudios muy
técnicos, por ejemplo estudios destinados
a ayudar a conseguir la innovacion galéni-
ca para un farmaco y estudios “muy
mediaticos” con presentaciones a prensa
y television, como el realizado para Clear-
Blue, que es un test de embarazo.

(Qué tiene que ver una rueda de
prensa con la investigacion en el
terreno médico?

M. B.: Es uno de nuestros “valores anadi-
dos”. La informacién que obtenemos
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puede ser convertida en arma de comu-
nicacion y de marketing de RR.PP.

M. G. C.: Los directores de proyecto de
ASAP podemos participar en presenta-
ciones a prensa y en eventos para expo-
ner los resultados de los estudios. La

¢Y qué se obtiene en estos talleres?
M. B.: Los talleres permiten completar y
enriquecer el material obtenido de los médi-
cos y de los pacientes. Gracias a estos talle-
res podemos ayudar a mejorar los argu-
mentarios comerciales y literaturas.

Nos encontramos con desafios todos los dias:
lanzamiento de un nuevo farmaco, innovaciones
galénicas, estudios de drogodependencia...

ventaja de esta participacién es que los
datos y posturas expuestos tienen un
marchamo de “independencia y serie-
dad” y esto da mayor credibilidad.

¢Podrian darme un ejemplo?

M. G. C.: Pues el estudio de ClearBlue
que te comentaba. Participamos en la
presentacién a prensa y en un programa
matinal de TV, en Intereconomia. La ven-
taja es que podemos convertir la presen-
tacion de un estudio en un instrumento
de comunicacion sin transgredir la nece-
saria objetividad de datos y conclusio-
nes.

M. B.: Hace unas semanas me tocé pre-
sentar un estudio sobre los efectos del
resfriado que hicimos para Vicks y que
comparaba las reacciones de la pobla-
cién ante la gripe y los resfriados en
varios paises: Espana, China, EE.UU.,
Argentina y Egipto. El estudio mostraba
facetas de la vida corriente y esto permi-
tio ganar titulares y dar visibilidad al pro-
ducto de nuestro cliente.

¢Hay otros valores ahadidos?

M. B.: Por ejemplo, es de destacar el
desarrollo de workshop con equipos
comerciales. Los equipos comerciales en
el mundo médico-farmacettico son muy
especiales; si se les implica en el proceso
de obtenciéon de datos, el resultado es
muy bueno, muy practico.

M. G. C.: Se trata de sacar mayor parti-
do ala informacién obtenida en un estu-
dio. Realizamos talleres con visitadores
médicos de los laboratorios.

De izqda. a dcha.: Miguel Barbero, del area Healthcare
y Wellness, y Miguel Garcia-Cesto, socio director de

ASAP Operational

M. G. C.: Se trata de una inversiéon mini-
ma con maximos resultados.

Y ¢ en qué mas es especial el mundo
farmacéutico?

M. B.: En la importancia de los expertos,
entendiendo como tales a personas que
por sus conocimientos o su relevancia
medidtica pueden generar corrientes de

opinién o pueden influir en decisiones de
contenido politico.

M. G. C.: Nosotros no podemos hacer que
un experto se comprometa con las tesis de
nuestros clientes, pero si podemos apro-
vechar la amplitud de su vision. La infor-
macion del experto es Util para acciones
de comunicacion y de marketing de RR.PP.

Por ultimo ¢qué es, en su opinion, lo
mas dificil que han realizado en el
mundo médico y farmacéutico?

M. B.: Cada proyecto es un reto, el lanza-
miento o relanzamiento de un nuevo far-
maco, la busqueda de una innovacion
galénica, la dificultad de trabajar en terre-
nos complicados, como drogodependen-
cia o tabaquismo.... Como te decia el
mundo médico es muy personal y somos
capaces de obtener resultados sélidos y
practicos. B
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