¥y ¥ ¥y

n_ E-I858M1 anTiro7 56 Revista Ibero Americana de Estratégia
E-ISSN: 2176-0756

admin@revistaiberoamericana.org

Universidade Nove de Julho

Brasil

? Revista
‘ye.  |bero-Americana
. de Estratég:a

Antonio Sfeir, Silvia; da Silva, Dirceu; Neves Garcia, Mauro; do Amaral Moretti, Sérgio Luiz
ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS PARA MEDICAMENTOS GENERICOS NO BRASIL: UM ESTUDO
COM AS DEZ MAIORES EMPRESAS DO SETOR
Revista Ibero Americana de Estratégia, vol. 10, nim. 1, enero-abril, 2011, pp. 77-101
Universidade Nove de Julho
Séao Paulo, Brasil

Disponivel em: http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=331227118005

Como citar este artigo € &\ ( //‘“ @

Numero completo : P,
P Sistema de Informacao Cientifica

Mais artigos Rede de Revistas Cientificas da América Latina, Caribe , Espanha e Portugal

Home da revista no Redalyc Projeto académico sem fins lucrativos desenvolvido no &mbito da iniciativa Acesso Aberto


http://www.redalyc.org/revista.oa?id=3312
http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=331227118005
http://www.redalyc.org/comocitar.oa?id=331227118005
http://www.redalyc.org/fasciculo.oa?id=3312&numero=27118
http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=331227118005
http://www.redalyc.org/revista.oa?id=3312
http://www.redalyc.org

i ) Revista Ibero-Americana de Estratégia - RIAE
e-ISSN: 2176-0756
DOI: http://dx.doi.org/10.5585/riae.v10i1.1710

Re‘"Sta s Organizagao: Comité Cientifico Interinstitucional
Iber0'Amerlcana Editor Cientifico: Benny Kramer Costa
de Estratég|a Avaliacao: Double Blind Review pelo SEER/0OJS

Revisao: Gramatical, normativa e de formatagao

ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS PARA MEDICAMENTOS GENERICOS NO BRASIL:
UM ESTUDO COM AS DEZ MAIORES EMPRESAS DO SETOR

CORPORATE STRATEGIES FOR GENERIC MEDICINES IN BRAZIL: ASTUDY WITH
THE SECTOR’S TEN LARGEST COMPANIES

ESTRATEGIAS EMPRESARIALES PARA MEDICAMENTOS GENERICOS EN BRASIL:
UN ESTUDO CON LAS DIEZ MAYORES EMPRESAS DEL SECTOR

Silvia Antonio Sfeir

Mestre em Administracdo de Empresas pela Fundacéo Escola de Comércio Alvares Penteado —
FECAP

E-mail: sfeir@insper.edu.br (Brasil)

Dirceu da Silva

Doutor em Educacéo pela Universidade de Sdo Paulo — USP

Professor do Programa de P6s-Graduacdao em Administracdo da Universidade Nove de Julho —
UNINOVE

E-mail: dirceus@uninove.br (Brasil)

Mauro Neves Garcia

Doutor em Administracdo de Empresas pela Fundagéo Getulio Vargas — FGV
Professor da Universidade Municipal de S&do Caetano do Sul — USCS

E-mail: mnevesg@uninove.br (Brasil)

Sérgio Luiz do Amaral Moretti

Doutor em Ciéncias Sociais pela Pontificia Universidade Catdlica de Sdo Paulo — PUC/SP
Professor do Programa de Pds-Graduacdo em Administracdo da Universidade Nove de Julho —
UNINOVE

E-mail: moretti@uninove.br (Brasil)

Revista Ibero-Americana de Estratégia - RIAE, So Paulo, v. 10, n. 1, p. 77-101, jan/abr. 2011.


mailto:sasfeir@insper.edu.br
mailto:dirceus@uninove.br
mailto:mnevesg@uninove.br
mailto:moretti@uninove.br

78

Estratégias Empresariais para Medicamentos Genericos no Brasil: Um Estudo com as Dez Maiores
Empresas do Setor.

ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS PARA MEDICAMENTOS GENERICOS NO BRASIL:
UM ESTUDO COM AS DEZ MAIORES EMPRESAS DO SETOR

RESUMO

No Brasil os medicamentos genéricos sdo considerados seguros e eficazes e, substancialmente mais
baratos que os chamados medicamentos de referéncia e, por essa razdo tornaram-se um importante
segmento no mercado farmacéutico. Contudo, os estudos sobre o tema, ainda Sdo escassos e 0S
pesquisadores se concentram nos profissionais de salude e de vendas diretas. Este artigo busca
ampliar o conhecimento sobre o tema investigando a visdo dos responsaveis pela producdo, sua
relacdo com os médicos, politicas governamentais e sobre o gerenciamento do delivery chain para
atender o consumidor. Para atender a esse propésito foram realizadas entrevistas em profundidade
com dez executivos que ocupam cargos estratégicos na Industria Farmacéutica de genéricos. A
amostra representa aproximadamente 84% das vendas de medicamentos genéricos no Brasil. Os
resultados mostraram que a atuacdo do governo desempenha um papel importante na divulgacdo de
medicamentos genéricos a populacdo, enquanto a farmacia e os distribuidores foram apontados
como entraves ao crescimento deste mercado, devido as praticas utilizadas nos pontos de
venda. Os médicos sdo considerados o principal agente na popularizacdo do uso de medicamentos
geneéricos no Brasil.

Palavras-chave: Medicamento Genérico; Industria Farmacéutica; Mensuracdo de Atitudes de
Executivos; Criacdo de Valor.

CORPORATE STRATEGIES FOR GENERIC MEDICINES IN BRAZIL: A STUDY WITH
THE SECTOR’S TEN LARGEST COMPANIES

ABSTRACT

In Brazil, generic drugs are considered safe and effective and substantially cheaper than the so-
called reference medicinal products. Due to this, generic drugs have become an important sector
within the pharmaceutical market. However, topical studies are scarce and researchers focus on
health professionals and direct sales. This article looks to expand on the understanding concerning
the subject investigating the vision of those responsible for production, its relationship with
physicians, government policies and delivery chain management in serving the consumer. To
present this objective, in-depth interviews were conducted with ten executives occupying strategic
positions in the pharmaceutical industry in general. The sample represents approximately 84% of
generic drug sales in Brazil. The results have demonstrated that government performance plays an
important role in the marketing of generic drugs to the population, while the drugstore and
distributors were identified in this market as growth barriers, due to the practices used at point of
sale. Doctors are considered the prime agent in popularizing the use of generic drugs in Brazil.

Keywords: Generic Drug; Pharmaceutical Industry; Executive Opinion Measurement; Value
Creation.
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ESTRATEGIAS EMPRESARIALES PARA MEDICAMENTOS GENERICOS EN BRASIL:
UN ESTUDO CON LAS DIEZ MAYORES EMPRESAS DEL SECTOR

RESUMEN

En Brasil los medicamentos genéricos son considerados seguros y eficaces y, sustancialmente mas
baratos que los llamados medicamentos de referencia y, por esa razon se tornaron un importante
segmento en el mercado farmacéutico. A pesar de ello, los estudios sobre el tema, aun son escasos y
los investigadores se concentran en los profesionales de la salud y de ventas directas. Este articulo
busca ampliar el conocimiento sobre el tema investigando la vision de los responsables por la
produccidn, su relacion con los médicos, politicas gubernamentales y sobre la administracion del
delivery chain para atender al consumidor. Con este objetivo fueron realizadas entrevistas en
profundidad con diez ejecutivos que ocupan cargos estratégicos en la Industria Farmacéutica de
genéricos. La muestra representa aproximadamente 84% de las ventas de medicamentos genéricos
en Brasil. Los resultados mostraron que la actuacion del gobierno desempefia un papel importante
en la divulgacion de los medicamentos genéricos a la poblacion, mientras que la farmacia y los
distribuidores fueron identificados como trabas para el crecimiento de este mercado, debido  alas
précticas utilizadas en los pontos de venta. Los médicos son considerados el principal agente en la
popularizacién del uso de los medicamentos genéricos en Brasil.

Palabras-clave: Medicamento Genérico; Industria Farmacéutica; Medicién de Aptitudes de los
Ejecutivos; Creacion de Valor.
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1 INTRODUCAO

O mercado mundial de genéricos se mostra promissor, pois ja na década de 1990 ele cresceu
11% ao ano e, de acordo com o Relatorio de 1998 do Congressional Budget Office (CBO), o
crescimento desse mercado propiciou uma economia para 0s consumidores norte-americanos de
oito e dez bilhdes de dolares em 1994 com a aquisicio de medicamentos genéricos (PRO-
GENERICOS, 2002). Os dados do CBO também mostram que 0s genéricos correspondem a 42%
das prescri¢des nos Estados Unidos da América (EUA), o que pressupde uma economia de até 40%
para 0s consumidores.

Deve- se ressaltar, ainda, que o mercado global de medicamentos genéricos cresceu 17,2%
em 2003 atingindo um valor de 37,5 bilhdes de ddlares. O indice médio de crescimento do mercado
no periodo de 1999-2003 foi 14,5%. Os Estados Unidos representam 46,3% do mercado de
genéricos, seguido pela Asia e pela Europa com 28,6% e 23,5%, respectivamente
(DATAMONITOR, 2004). Do volume de negocios do mercado mundial, os EUA, Japdo e
Alemanha detém 60% do mercado de genéricos. Os remédios genéricos podem ganhar até 80% da
participacdo do mercado dos remeédios lideres de marca em um prazo de dezoito meses apds sua
introdugdo no mercado (PRO-GENERICOS, 2002).

A previsdao é que em 2010 as vendas de medicamentos genéricos representem para a
industria farmacéutica dos EUA cerca de US$ 25 bilhdes (PRO-GENERICOS 2002). Decorrentes
desses resultados, as autoridades na Franca, Espanha e EUA exigiram medidas que trouxessem as
versdes genéricas dos produtos farmacéuticos mais rapidamente para o mercado a fim de ajudar a
deter a tendéncia de elevacdo dos precos dos produtos farmacéuticos (DATAMONITOR, 2004).

De modo geral, a industria de medicamentos genéricos em todo o mundo estd
experimentando um periodo de crescimento significativo, uma vez que as companhias de genéricos
estdo capitalizando as oportunidades oferecidas pela expiragdo de patentes de importantes produtos,
que totalizaram 100 bilhdes de dolares de faturamento em 2005 (DATAMONITOR, 2005). Na
Unido Europeia (UE), ao final de 2004, aproximadamente 35% dos principais produtos
farmacéuticos tiveram suas patentes vencidas, criando oportunidades nos préximos anos para
aumentar a participacdo de genericos, tanto no mercado de farmécias quanto no hospitalar
(JARVIN, 2003).

A nova legislacdo da UE para produtos farmacéuticos, que entrou em vigor em 2005, deve
promover o aumento de pesquisa e desenvolvimento de novos medicamentos genéricos no mercado

antes da expiracdo da patente, permitindo a promocao de genéricos se 0 produto de marca sair do
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mercado por qualquer razdo, além de promover um sistema mais eficiente de registro de genéricos
(EGA, 2005). As previsdes do mercado sdo bastante otimistas, j& que nas proximas decadas 0s
genericos serdo responsaveis por 50% de todas as prescricdes médicas, correspondendo a 21% do
mercado farmacéutico em valores (MENDA, 2002).

Todavia, nos paises nos quais 0s gastos com medicamentos sdo subsidiados pelo governo ou
pelo sistema de assisténcia médica privada, como ocorre nos EUA, UE e Japdo, os medicamentos
genericos recebem estimulos dos governos como uma saida para o grande crescimento dos gastos
com saude (BOUVENOT et al., 2002; ABI-JAOUDE, 2004; ABRAMSON et al.,, 2004,
CHRISTIAN-HERMAN et al., 2004; EGA, 2005).

Outro sim, as aplicacdes das politicas de medicamentos genéricos dependem dos sistemas de
fornecimento de medicamentos aos pacientes. Nos EUA, de maneira geral, os medicamentos estéo,
geralmente, incluidos nos planos de saude privados. Neste caso, esses planos definem uma lista de
produtos que sao distribuidos para os seus associados. Assim, a partir da lei de genéricos dos EUA,
0s planos de salde incluiram em sua lista de medicamentos o0s produtos genéricos visando, também,
uma reducdo no custo (JARVIN, 2003). Analogamente nos paises europeus, 0S QOVernos,
habitualmente, subsidiam totalmente ou parcialmente medicamentos definidos em uma lista revista
periodicamente. Como é uma preocupacdo dos governos a reducdo de custos com a saude, ha
alguns anos tem-se observado em varios paises, uma “pressdo” para a substitui¢ao de produtos de
marca por genéricos (MCCAMBRIDGE; STRANG, 2003).

No Brasil, a Lei 9.787, de 10 de fevereiro de 1999 (BRASIL, 1999), introduz formalmente a
questdo da denominacdo de medicamentos genéricos, em concordancia técnica e conceitual com
normas internacionais, alterando dispositivos da Lei 6.360, de 1976 - que regulamenta a vigilancia
sanitaria de produtos de interesse para a saude. Além disso, tem sido regulamentada pela Resolucéo
n® 391 (9/8/99), que se preocupa em diferenciar o produto genérico do similar, uma vez que nas
aquisicdes de medicamentos através de 6rgdos governamentais o genérico tera prioridade quando as
condigdes de pregos no processo de licitagdo forem mais vantajosas. Assim, sempre serdo exigidas
as especificacdes técnicas dos produtos que constam no edital. Além disso, é também indicado o
Ministério da Saude, o promotor de mecanismos para garantir os aspectos relativos a comunicacéo,
informacao e educacao sobre os medicamentos genéricos. (DIAS, 2003).

De acordo com a ANVISA, ha trés tipos basicos de medicamentos: 1. De Referéncia ou
Inovador: Aquele de marca com patente requerida; 2. Genérico: copia do inovador, que tenha a
patente expirada ou que foi renunciada pelo fabricante inicial e; 3. Similar: copia do inovador sem
autorizacao de uso da patente original.
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Apo6s a promulgacédo da Lei, a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), com o
objetivo de estabelecer critérios técnicos para o registro de medicamentos genéricos, definiu um
grupo de trabalho composto por seus técnicos, especialistas das universidades e das industrias e
especialistas internacionais, responsavel pela elaboracdo da Resolucdo n.° 391, publicada em agosto
de 1999. A elaboracdo dessa resolugdo teve por base as legislacdes dos EUA (FDA), do Canada
(Health Canada) e de alguns paises da UE, onde o0s genéricos sdo registrados mediante
comprovacdo de intercambialidade, que possibilita, legal, o farmacéutico de trocar um produto de
marca por um produto genérico na hora da venda. Os critérios técnicos exigidos para o registro dos
genéricos no Brasil sdo semelhantes aos adotados por 6rgdos reguladores de vérios paises (EUA e
Canada, por exemplo), onde o medicamento de marca pode ser trocado pelo medicamento genérico
na farméacia. (DIAS, 2003).

No Brasil os medicamentos genéricos, também, constituem uma das possibilidades de
acesso aos medicamentos. Considerados seguros e eficazes (BRASIL 2004), ja que sdo submetidos
a testes de qualidade segundo os padrdes internacionais. Além disso, sdo substancialmente mais
baratos que os chamados medicamentos inovadores ou de referéncia, representando uma nova
possibilidade de acesso para os consumidores de medicamentos no pais (VALENTE, 2002).

Neste contexto, 0 modelo brasileiro assemelha-se aos modelos adotados nos EUA e Canada,
(ABI-JAOUDE, 2004) cujos programas de saude forneceram os elementos essenciais para a
formatacdo da Lei 9787 que regulamentou os genéricos no Brasil (BRASIL, 1999). A experiéncia
mostra-se interessante no Brasil, pois os genéricos sdo em média 45% mais baratos em relacdo aos
medicamentos de referéncia/inovadores (MENDA, 2002).

Acresce-se, ainda outro aspecto complementar no que se refere as politicas dos
medicamentos genéricos, ja que ha necessidade da prescricdo obrigatoria do medicamento com o
seu nome genérico pelos médicos (DCI — Denominacdo Comum Internacional) e a possibilidade
legal de se trocar um produto de marca por um produto genérico no ponto de venda (BRASIL,
2004). De acordo com o Ministério da Saude do Brasil, milhGes de brasileiros que ndo tinham
possibilidade financeira de seguir as prescricbes médicas por condi¢bes econdmicas ndo favoraveis,
encontraram nos medicamentos genéricos uma alternativa para cumprir 0s tratamentos
recomendados, o que pode ser verificado, segundo dados do Institute of Medical Services Health
(IMS Health), pelo crescimento efetivo do consumo de alguns dos principios ativos mais receitados
no pais, desde que os genéricos chegaram ao mercado local em 2000 (BRASIL, 2004).

Também, as auditorias do IMS-Health apontam que as empresas fabricantes de genéricos

estdo com evolugdo de vendas em unidades em crescimento desde a sua introdu¢do no mercado em

Revista Ibero-Americana de Estratégia - RIAE, Sdo Paulo, v. 10, n. 1, p. 77-101, jan/abr. 2011.



83
Silvia Antonio Sfeir, Dirceu da Silva, Mauro Neves Garcia & Sérgio Luiz do Amaral Moretti

2000. As empresas Medley, EMS, Biosintética e Eurofarma comegaram a investir em suas plantas e
estruturas para atender o mercado brasileiro, logo apos a promulgacao da lei de genéricos em 1999
(PRO-GENERICOS, 2005).

Analisando as informacdes disponiveis sobre o mercado de genéricos (BRASIL, 2004),
observa-se que, apesar de haver ocorrido crescimento unitario, os medicamentos genéricos nao
alteraram a evolucdo negativa do mercado farmacéutico entre 2000 e 2004. No ano de 2004 houve
um crescimento do mercado como um todo pela melhora da situacdo econémica do pais. Entretanto,
0 mercado de produtos de marca se mostra muito maior do que o mercado de genéricos com
respeito ao periodo de 2002-2004.

Em fevereiro de 2001, ap6s um ano de implantacdo dos genéricos, de acordo com um
levantamento da ANVISA em farmacias de onze capitais, 0 mercado mostrou que 0S genéricos
custavam em média 40% menos, chegando até 62% dos medicamentos de marca. Para se ter uma
ideia do crescimento, dos cem medicamentos mais vendidos no pais em 2003, 27 tinham o
correspondente genérico (BRASIL, 2004).

Por outro lado, segundo informacdes da FEBRAFARMA (ROMANO et al., 2005), a entrada
dos genéricos no mercado ndo estimulou o crescimento do consumo, mas, principalmente, a
substituicdo de produtos mais caros por outros mais baratos. De fato, desde que chegaram as
farmacias brasileiras, em meados de 2000, os genéricos conquistaram quase 8% do mercado
farmac@utico total (PRO-GENERICOS, 2005). Todavia, apesar do preco médio do genérico ser
menor do que dos medicamentos de referéncia, ainda est4 acima das possibilidades da maioria da
populacédo de baixa renda (ROMANO et al., 2005). O acesso aos medicamentos no Brasil segue a
mesma légica da distribuicdo de renda: 75 milhGes somente tém acesso a medicamentos quando ha
distribuicdo governamental, 16% da populacdo compram 60% dos remédios vendidos.

Ainda, Romano et al. (2005) apontam que cerca de 25 milhdes de brasileiros tém acesso a
todos os medicamentos que precisam e cerca de cinquenta milhdes compram parte da receita. E
ainda, cinquenta milhdes tém algum tipo de atendimento médico e fazem pelo menos parte do
tratamento. Portanto, o sucesso dos medicamentos genéricos no Brasil estd associado a atuacdo do
proprio governo federal, atuacdo essa que exerce papel importante para quase metade da populacéo
brasileira e, consequentemente, provoca consideravel aumento na demanda desses medicamentos ao
propiciar estrategicamente acentuada lideranca em custos e associada a cadeia de valor dos
medicamentos genéricos.

Uma vez apresentadas as caracteristicas gerais do mercado mundial e brasileiro, apontamos

0 problema desta pesquisa: Qual a visdo dos responsaveis pela producdo de medicamentos
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genéricos e sua relacdo com os médicos, politicas governamentais e sobre o gerenciamento do
delivery chain para atender o consumidor? Ele se justifica pelo fato de haver pesquisas sobre o tema
no Brasil realizadas com profissionais de saude e com profissionais de vendas diretas (farmacias e
drogarias) (BRASIL, 2004), mas faltava dar voz aos responsaveis por sua producao.

Uma vez feitas consideracfes sobre o cenério do problema, seguem: uma rapida reviséo das
estratégias adotadas pelas empresas do setor no Brasil, os procedimentos metodoldgicos, 0s

resultados das entrevistas e as consideracgdes finais.

2 AESTRATEGIA DAS EMPRESAS NA INDUSTRIA DE GENERICOS NO BRASIL

Para se entender melhor a industria de genéricos no Brasil, seguem consideracdes sobre as
estratégias usadas por estas empresas. Tais aspectos sdo Uteis para se formar um quadro de
dimensdes basicas para a realizacdo da pesquisa. Destacam-se duas macro dimens@es cruciais para
0 setor em questdo: Lideranca em Custos e Cadeia de Valor, que determinardo o foco da analise.

Segundo KOTLER (2000), a Lideranca em Custos é alcancada em decorréncia de menores
custos de producdo e de distribuicao, propiciando precos mais baixos do que os dos concorrentes e,
consequentemente, uma maior participacdo no mercado. A industria de genéricos, segundo Morton
(2000), tem o seu foco em custos e, portanto, segue esta estratégia adotando boas praticas em
compras, fabricacao e distribuicdo fisica, precisando menos de habilidades de marketing.

Todavia, € importante destacar que a vantagem competitiva € um dos temas mais
significativos no ambito da Administracdo Estratégica (HOOLEY et al., 2005). Das diversas
perspectivas conflitantes sobre os determinantes da vantagem competitiva, a abordagem VBR, viséo
baseada em recursos da empresa (resource based view of the firm, RBV em inglés), encabecada por
Barney (1991), foi desenvolvida e sedimentada nos Gltimos 20 anos. Essa abordagem destaca que 0s
recursos internos a organizagdo comandam o desempenho da empresa. A vantagem competitiva
provem da posse e desenvolvimento de recursos que, de alguma forma, sdo superiores aos dos
competidores (BARNEY, 1991).

A VBR mostra que os fatores organizacionais sao importantes na criacdo da vantagem
competitiva, contrariamente a visdo determinista baseada na indUstria ou da perspectiva de
mercado. Assim, 0s recursos acumulados ao longo dos anos determinam a competéncia para o
desenvolvimento das atividades em determinado ponto no tempo, definindo uma posi¢édo vantajosa
diante dos concorrentes. A VBR lanca seu foco principalmente nas condigdes internas da firma,
analisando como seus recursos sao aplicados e combinados (COLLINS e MONTGOMERY, 1995).
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Paralelamente, considerando o caso dos medicamentos genéricos, a perspectiva industrial
mostra-se mais interessante na caracterizacdo das acdes das empresas que produzem o mesmo tipo
de produto, ja que ndo possuem preocupacdo com a diferenciacdo de seus produtos, pois séo
aprovados pela ANVISA por serem iguais. Assim, uma posi¢do de baixo custo produz para a
empresa retornos acima da média no seu segmento industrial, apesar da presenca de intensas forgas
competitivas. A posicdo de custos da a empresa uma defesa contra a rivalidade de seus
concorrentes, porque seus custos mais baixos significam que ela ainda pode obter retorno depois
que seus concorrentes tenham consumido seus lucros na competicdo (PORTER, 1986).

No negocio dos medicamentos genéricos, de certa forma, é facil identificar a adogdo da
estratégia de lideranca em custos, ja que a baixa rentabilidade dos genéricos também é causada pela
concorréncia entre os préprios fabricantes para conseguir a preferéncia junto aos varejistas. Para
ocupar espaco nas prateleiras das farméacias ou ter a primazia na hora do farmacéutico sugerir um
genérico ao consumidor, os laboratérios passaram a oferecer descontos cada vez mais vantajosos ao
varejo (PINHO; SILVA, 2001). No caso de um produto de marca, o desconto ndo costuma passar
de 11%. Para os genéricos, ja ha industrias concedendo 30% de desconto (CAETANO, 2002). Essa
disputa deu mais poder de barganha as redes de farmécia.

A industria farmacéutica que produz genérico, busca a exceléncia nos processos industriais,
a fim de manter sua vantagem competitiva que é o preco baixo em relacdo aos medicamentos de
marca. A concorréncia de genéricos so se da, no entanto, quando expira o prazo da patente de marca
lider. Investimentos em promocdo dessas marcas geralmente seguem padrdo de ser volumoso logo
apos o lancamento e declinarem com a proximidade da expiracao da patente. Uma explicacao é que
a propaganda teria um efeito expansivo sobre a demanda pelo farmaco e os genéricos se
beneficiariam dela. Por isso, o laboratorio comercializando a marca do medicamento originalmente
patenteada ndo teria incentivos para investir em propaganda (FIUZA; LISBOA, 2002). De forma
semelhante, Morton (2000) aponta que a propaganda sinaliza que o mercado ainda tem potencial,
estimulando a entrada de novos produtos genéricos.

H4&, pelo menos desde 2005, dois grupos principais de produtores de medicamentos: 0s que
detém as patentes e os especializados em producdo de patentes vencidas: 1. O grupo de grandes
empresas, detentoras da maioria das patentes de farmacos inovadores, cresceu e se desenvolveu
utilizando como “molas propulsoras” a pesquisa e desenvolvimento de novas drogas, pesquisa
mercadoldgica e marketing. Essas empresas foram ajudadas por uma legislacdo de patentes. A
atividade de pesquisa e desenvolvimento &, portanto, uma expressiva barreira de entrada no setor,

devendo ser vista em conjunto com outras duas também importantes barreiras que sdo: a existéncia
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de patentes que protegem o resultado da pesquisa e a diferenciacdo através da marca, obtida por
meio de intensa atividade mercadoldgica (PALMEIRA FILHO; PAN, 2003) e; 2. Os das empresas
emergentes, especializadas na producdo dos farmacos com patente vencida, possuem como
competéncia principal no dominio da tecnologia de sintese de principios ativos (PINHO; SILVA,
2001). Para produtos de patentes vencidas (genéricos), a competicdo ocorre por custos de producao
(inclusive insumos) e na estrutura de distribuicao.

Mesmo assim, o poder de barganha dos consumidores de medicamentos genérico € baixo,
pois 0 médico é quem prescreve a droga a ser administrada pelo paciente. Assim, se observamos a
cadeia de valor do produto, o médico é, na realidade, o gerador da demanda da industria
farmacéutica (MENDA, 2002). Ele possui alto poder de barganha, visto que é o influenciador da
tomada de decisdo de qual produto vai prescrever. Além disso, o mercado brasileiro de
medicamentos possui uma grande oferta de produtos (marca, similar e genérico) o que torna o papel
do médico de suma importancia na decisdo de compra.

Os fornecedores também possuem um baixo poder de barganha na industria farmacéutica,
principalmente nos produtores de medicamentos genéricos, ja que a industria busca a lideranca por
custo. Para elaboracdo e composicdo dos produtos, os fornecedores de matérias primas atuam com
papel importante nesta cadeia, j& que envolve insumos vitais para manutencdo da qualidade e de
custos (FIUZA; LISBOA, 2002). Além do fornecedor de insumos, ha também os fornecedores de
embalagens, entre outros. Portanto, o controle sobre os custos dos produtos genéricos é importante
para a estratégia no mercado farmacéutico.

A ameaga de novos entrantes é constante no mercado brasileiro devido ao seu potencial de
mercado. Entretanto, encontramos uma barreira de entrada que € a politica de quebra de patentes
para 0s medicamentos, o caso da AIDS. Além disso, outra barreira de entrada para novos entrantes
no mercado brasileiro € a burocracia para estabelecer uma nova industria, tributos elevados nos
custos da operacdo e lentiddo na aprovacdo de medicamentos (FRIDMAN, 2004).

A identificacdo de substitutos é conquistada através de pesquisas cientificas de outros
farmacos na busca de produtos que possam desempenhar a mesma funcdo que o medicamento
genérico. Os substitutos da industria de genéricos tém sido os medicamentos manipulados (drogas
encomendadas em farmacias de manipulacdo através de receituario médico), ou como sédo
conhecidos, os naturais, além dos medicamentos similares de baixo preco. Eles competem por preco
e acesso. O governo pode, também, afetar a posicdo desta industria com substitutos, por meio de

regulamentacoes, subsidios, ou a propria fabricagdo de medicamentos (FRIDMAN, 2004).
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Para Churchill Jr. e Peter (2000), o marketing voltado para o valor pressupde que os clientes
estejam dispostos e sejam capazes de realizar trocas e o fardo quando os beneficios das trocas
excederem 0s custos e 0s produtos ou servicos oferecerem um valor superior em comparacdo as
outras opg¢des do mercado. Assim, o valor para o cliente pode ser concebido como, a diferenga entre
as opiniBes do cliente quanto aos beneficios da compra e uso dos bens e servigos e 0s custos em que
eles incorrem para obté-los.

O marketing dos produtos farmacéuticos é importante dentro da estrutura da organizacéo
dos laboratorios e envolve investimentos altos em promocao e propaganda. Atualmente, a rivalidade
competitiva no mercado farmacéutico, o posicionamento e refor¢co da marca sdo acfes estratégicas
adotadas pelos laboratérios (BERNARDINELLI et al., 2000). Para fixacdo da sua marca 0s
laboratérios envolvem a cadeia de valor do produto (funcionérios, distribuidores, farmécias,
governo, médicos) e promovem suas acdes mercadoldgicas através de uma propaganda médica
criativa, patrocinio de eventos, criacdo de comités de médicos para ajudar no desenvolvimento do
produto, convidar distribuidores para convencbes de vendas, levar farméacias e médicos para
visitarem suas fabricas, acdes de responsabilidade social nas comunidades locais, formacdo de
lideres de opinides para darem palestras em eventos médicos, participagdo em congressos etc.
(BERNARDINELLI et al., 2000).

No setor de medicamentos, o consumidor tem reduzido o poder de escolha sobre a
compra do produto, pois sdo os médicos quem decidem quais 0s medicamentos sdo mais
apropriados para a patologia do paciente. O processo de decisdo do médico pode, entdo, ser
compreendido como composto de etapas, cada uma com um tipo de assimetria de informacao
envolvido. O médico escolhe o tratamento mais eficaz e seguro para o paciente com base em seu
conhecimento académico e na sua experiéncia, ou na experiéncia de seus pares apreendida em
congressos, revistas especializadas ou rede de contatos individual (PEPE; VERAS, 1995).

Outra caracteristica do setor diz respeito ao fato do consumidor ndo ser capaz de avaliar a
qualidade de um medicamento, a reputagdo da marca passa a ser componente relevante na

determinacédo das decisdes de compra. Segundo Fiuza; Lisboa (2002):

[....] quando o pagador é o paciente, este tem a vantagem de poder exercer uma pressdo
mais direta sobre 0 médico para que receite um medicamento mais barato; por outro lado,
um plano de salde ou governo funciona como um seguro, que suaviza a trajetéria de
despesas do individuo ao longo do tempo, e além disso, possui um maior conjunto de
informacgdo sobre a existéncia e o preco relativo dos medicamentos genéricos disponiveis
para substituir o medicamento receitado. (p. 15)
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Além disso, o paciente ainda pode sofrer outras pressées no momento da compra nas

farmacias. Como citado por Fiuza; Lisboa (2002):

[...] por outro lado farmacéuticos e balconistas recebem incentivos dos concorrentes
menores para escoar determinados produtos, entre os incentivos, estdo brindes por volume
de vendas e descontos por fora da nota fiscal oficial, que Ihes permitem recolher uma
margem de lucro maior que os medicamentos de referéncia. (p. 32)

Para garantir a pertinéncia dos seus produtos, os fabricantes de medicamentos de referéncia
e similares de marca investem em promocao de seus produtos através dos propagandistas, que
visitam regularmente os médicos fazendo promocéo e fornecendo amostras gratis de seus produtos,
além de participacdo em eventos médicos para reforcar sua marca (PINHO; SILVA, 2001).

A RBR mostra-se mais rica na analise de medicamentos de referéncia, j& que uma das
caracteristicas centrais dessas empresas farmacéuticas € seu investimento em pesquisa €
desenvolvimento de novos produtos inovadores e novos processos de producdo, aliada a sua
intencdo de garantir sua posicdo no mercado, pois o lancamento de uma droga revolucionaria pode

alavancar a uma posicéao de destaque em pouco tempo (LOYOLA, 1984).

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Devido a caracteristica do tema estudado busca-se entender e abordar a natureza essencial
do problema proposto e ndo somente, mensura-lo. Assim, devido a falta de informagdes existentes
na literatura brasileira, esta pesquisa tem uma tipologia qualitativa com entrevista semiestruturada
em profundidade com executivos da indUstria de genéricos, ja que a abordagem qualitativa se apoia
na concepcdo dindmica da realidade e nas relacBes dialéticas entre sujeito e objeto; entre
conhecimento e acdo; e entre teoria e pratica, permitindo aprofundar as informacGes recolhidas de
forma que proporcionem base suficiente para responder questdes levantadas ao longo do
desenvolvimento deste trabalho (COOPER; SCHINDLER, 2003).

Como parte essencial do desenvolvimento do trabalho, a coleta de dados foi realizada por
meio de entrevistas em profundidade pré-agendadas. Adotou-se, portanto a técnica da entrevista
pessoal em profundidade baseada em roteiro ndo estruturado de coleta de dados. O procedimento
privilegia a comunicacdo verbal e pessoal e registra os contetdos em &udio para posterior
transcricdo da integra. Com isso, se ganha profundidade dos dados, em detrimento da abrangéncia e
de sua representatividade estatistica (COOPER; SCHINDLER, 2003).
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Em relacdo ao emprego dessa técnica, Goode e Hatt (1968) enfatizam como beneficios da
entrevista o fato dela consistir no desenvolvimento de precisdo, focalizacdo, fidedignidade e
validade de certo ato social comum a conversacdo. Dessa forma, ela promove a cooperacdo e a
flexibilidade. As pessoas estdo dispostas a cooperar, e podem fazé-lo simplesmente falando. As
perguntas podem ser repetidas, interpretadas e apresentadas de forma diferente até que haja o real
entendimento do que esta sendo questionado (SELLTIZ et al.,1967).

Mais especificamente, segundo Bardin (2004), o que caracteriza a analise qualitativa € o fato
de a inferéncia ser fundada na presencga do indice (tema, palavra, personagem etc.), e ndo sobre a
frequéncia da sua aparigdo, em cada comunicagdo individual. Também, Nachmias e Nachmias
(1996) afirmam que a pesquisa qualitativa atende justamente ao propdsito de entender
comportamentos e instituicdes por meio de pessoas que estdo diretamente envolvidas em seus
valores, simbolos, rituais, credos e emoc¢des. Isso nos mostra 0 quanto é essencial que 0s
entrevistados sejam escolhidos criteriosamente conforme discutiremos a seguir.

Uma vez identificada a técnica mais adequada para esse caso, foram realizadas entrevistas
em profundidade com um protocolo semiestruturado, onde, por meio da literatura, se resgatou um
conjunto de dimensBes para guiar as entrevistas. Tais dimensdes se constituiram de perguntas
iniciais que, ao serem apresentadas aos respondentes, desencadearam respostas que foram seguidas
de novas perguntas em funcao dos contetdos daquelas.

As dimensdes basicas citadas, resgatadas na literatura, foram: 1. Importancia do papel do
distribuidor; 2. Aspectos do mercado e politica dos revendedores (farmacia/drogarias); 3. Aspectos
relativos ao comportamento dos médicos; 4. Opinido com respeito ao comportamento dos
consumidores (pacientes) e; 5. Politicas do governo no desempenho desta industria. Quando
necessario, perguntas complementares foram introduzidas para melhorar a compreensdo dos

contetidos. As perguntas iniciais foram:

1. Como o Sr. (a) vé o mercado de genéricos no Brasil?

2. Como ele esta se desenvolvendo no seu negocio?

3. Que segmentos ou “atores” influenciam o seu desenvolvimento? Como eles agem?
Como cada um deles influencia o mercado?

4. Que perspectivas o Sr.(a) V€ nesse mercado?

5. Quais séo os problemas que ele enfrenta?

6. Que acles a sua Empresa faz para que o mercado se desenvolva?
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Foram realizadas entrevistas com dez executivos da IndUstria Farmacéutica de genéricos. O
critério principal de escolha dos entrevistados foi 0 cargo e/ou funcdo estratégica ocupado na
industria. A preferéncia recaiu sobre profissionais experientes do mercado e com posicdes
executivas nas empresas fabricantes de medicamentos genéricos. Os critérios de selegdo foram os
de maior representatividade de vendas no mercado e profissionais com larga experiéncia no
mercado de genéricos. As empresas entrevistadas representam aproximadamente 84% das vendas
de medicamentos genéricos no Brasil, segundo dados do PRO-GENERICOS (2005).

Dentre 0s cargos dos executivos, estdo 0s que mantém contato com a cadeia de valor do
medicamento genérico: presidentes, vice-presidentes, diretoria de negocios, diretoria corporativa,
gerentes de vendas e geréncia de marketing (vide Quadro 1). As identidades dos entrevistados
foram preservadas, pois ndo se obteve autorizacdo para identifica-los e muito menos apresentar as
suas falas, pois trés deles, ao lerem os resultados das pesquisas, solicitaram a eliminacdo das falas
transcritas (verbatim) como exemplos no texto. Assim, optou-se por apresentar apenas as

frequéncias das subcategorias.

Entrevistado| NaturezadaEmpresa Cargo / funcdo Experigncia no
Segmento
El Nacional Gerente de Marketing 12 anos
E2 Entidade de Clasze Diretor 5 anos
E3 Multinacional Diretor Presidente 30 anos
E4d Multinacional Gerente de Unidade de Negdcios 10 anos
ES MNacional Diretor de Noves Negdcios 7 anos
Ed Nacional Diiretor de Negocios Estratégicos A2 anos
E7 Nacional Vice Presidente Executive 16 anos
ES Multinacional Diretor Corporativo 215 anos
E9 Multinacional Diretor Presidente 25 anos
E10 Nacional Consultor de Negdcios 23 anos

Quadrol — Perfil dos Entrevistados.

As entrevistas foram gravadas e transcritas em papel. Conforme pregado por Bardin (2004),
apos estas etapas foram criadas categorias de analise em funcdo dos contetdos das respostas e, a
leitura destas respostas ndo ocorreu de forma linear e continua, mas buscando-se identificar
aspectos semelhantes ao longo de todas as falas.

A andlise de conteldo das entrevistas foi dividida por temas, isto é, recortou-se o conjunto
das entrevistas através de uma grelha de categorias projetada sobre os contetdos. VC se tomou em
conta a dindmica e a organizagdo, porem a frequéncia dos temas extraidos do conjunto dos

discursos, considerados como dados segmentaveis e comparaveis. (BARDIN, 2004).

Revista Ibero-Americana de Estratégia - RIAE, Sdo Paulo, v. 10, n. 1, p. 77-101, jan/abr. 2011.



91
Silvia Antonio Sfeir, Dirceu da Silva, Mauro Neves Garcia & Sérgio Luiz do Amaral Moretti

A categorizagao objetivou forneceu uma representagéo simplificada dos dados brutos e os
transformou em dados organizados, utilizando-se critérios de observacao dos conteddos: semantico,
léxico, sintético ou expressivo (BARDIN, 2004). Ao classificar elementos em categorias
identificou-se no conjunto de respostas brutas o que cada uma tem em comum com as outras, de

modo a permitir seu agrupamento.

4 RESULTADOS DA PESQUISA

Cada transcricdo foi analisada identificando as opinides de cada entrevistado sobre o
desenvolvimento dos medicamentos genéricos no Brasil. A partir dessa analise, criaram-se
categorias de qualidade das respostas, identificando quais respondentes citaram a categoria e com
qual frequéncia. Foram identificadas 7 categorias:

Na categoria 1 (Expansdo dos genéricos no Brasil) sdo destacadas as subcategorias
encontradas nas respostas dos entrevistados (vide Quadro 2). Duas destas apresentaram maior
concordancia entre os entrevistados, ou seja: 5 entrevistados destacaram que houve crescimento no
mercado e 7 apontaram que houve investimento em pesquisa. Nas demais respostas foram

apontadas por 2 respondentes: a migracdo dos medicamentos inovadores, concentracdo de
empresas do setor, ser positivo para uso continuo e geracdo de empregos (apontado por 3
respondentes), mostrando que, na opinido dos entrevistados, hd “espaco” para outras empresas, que
os usuarios pedem medicamentos de forma pontual (bons para 0 uso continuo), que a geracdo de
empregos no setor ndo é destaque e que 0s medicamentos inovadores ndo estdo migrando para 0s
genéricos, talvez pela lei de patentes. Por outro lado, mesmo tendo “patentes livres” ha a
necessidade de realizacdo de pesquisas pelas empresas para o desenvolvimento dos medicamentos,
fato este que nédo é enfatizado pela literatura internacional (MORTON, 2000 e ABRAMSON et al.,
2004).

Entrevistados
CATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 [ 10 [Total
1 |Houwe crescimento do mercado X X X X X 5
2 |Migracéo dos medicamentos inovadores X X 2
3 |Concentragdo de empresas do setor X X 2
4 [S&o bons para uso continuo X X 2
5 [Inwestimento em pesquisa X X X X X X X 7
6 |Geracdo de empregos X X X 3

Quadro 2 - Frequéncia de respostas da Categoria 1: Expansao dos Genéricos no Brasil.
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A categoria 2 (Governo e o desempenho dos genéricos) desmembrada em cinco
subcategorias, conforme evidencia o Quadro 3, deixa clara, por parte dos entrevistados (8 deles), a
falta de informacdo para a populacdo e 7 entrevistados apontam a necessidade de melhor
fiscalizacdo nas farméacias. A opinido de que o governo privilegia 0s medicamentos genéricos nas
licitacGes é destacada pela metade dos entrevistados (5) seguidos pela necessidade de reduzir os

impostos dos medicamentos e melhorar a renda da populacdo, também pela metade dos

entrevistados.

Entrevistados
SUBCATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 [Total
1 |Reduzir impostos dos medicamentos X X X X X 5
2 |Informa a populacdo X X X X X X X X 8
3 |Privilegiar os genéricos nas licitagdes X X X X X 5
4 [Melhor ficalizag8o na farmacias X X X X X X X 7
5 |Melhorar renda da populag&o X X X X X 5

Quadro 3 - Frequéncia de respostas da Categoria 2: Governo e o desempenho dos genéricos.

Com relagdo a categoria 3, a situacdo do medicamento similar em sua cadeia de valor,
conforme mostra 0 Quadro 4, o medicamento similar é citado nas entrevistas como um dos
problemas enfrentados hoje pelos fabricantes de genéricos. Os medicamentos similares foram
mencionados espontaneamente por grande parte dos entrevistados, em especial aqueles ligados a
laboratérios internacionais. Mesmo porque, 0s medicamentos similares, interferem diretamente no

desempenho do segmento de genéricos, de acordo com a opinido da maior parte dos entrevistados.

Entrevistados
SUBCATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 |Total
1 |Quantidade dos similares X X X X 4
2 |Falta de informag&o da populagéo X X X X X X 6
3 |Falta de Nornas reguladoras similares X 1
4 |[Melhor fiscalizag8o da ANVISA X X X X 4
5 |Bonificagdo do Similar X X X X X X 6

Quadro 4 - Frequéncia de respostas da Categoria 3: Situagdo do medicamento similar em sua cadeia de
valor.

A bonificacdo dada pelos medicamentos similares as farmécias e a falta de informacao
foram as respostas que apresentaram maior concordancia entre os entrevistados, pois foram
apontadas espontaneamente por 6 dos 10 entrevistados. A quantidade dos similares e a melhor
fiscalizacdo da ANVISA foram indicadas por 4 dos entrevistados. Somente 1 entrevistado apontou

falta de normas reguladoras para os similares.
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Na Categoria 4, Situacdo dos distribuidores e pontos-de-venda, h& a opinido de que é
necessario contar com bons distribuidores para garantir a penetracdo dos genéricos. Oito dos dez
entrevistados percebem os distribuidores com um papel importante na capilaridade dos produtos
genéricos. A cesta de produtos para negociar com os distribuidores é importante para aumentar o
poder de barganha com eles, que foi apontado por 7 dos 10 entrevistados. A limitacdo do nimero de
geneéricos nos distribuidores foi apontada pela metade dos respondentes, sendo seguida pela venda
de bonificacdo nas farmacias (indicada por 4 entrevistados) e competicdo dos genéricos no ponto de

venda (apontado por 3 entrevistados). (vide Quadro 5)

Entrevistados
SUBCATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 |Total
1 |Poder de barganha do distribuidor X X X X X X X X 8
2 |Competicdo genéricos pontos de vendas X X X 3
3 |Venda de bonificagdo nas farmacias X X X X 4
4 |Limitacdo n° genéricos distribuidores X X X X X 5
5 |Importéncia do mix de genéricos X X X X X X X 7

Quadro 5- Frequéncia de respostas da Categoria 4: Situacdo dos distribuidores e pontos de venda.

Com relacdo a categoria 5, Papel do Médico na popularizacéo do uso de genéricos, houve
consenso sobre a importancia do médico na popularizacdo dos genéricos. Todavia, a grande maioria
dos entrevistados, uns mais discretamente e outros mais abertamente, demonstraram que os médicos
ndo tém ajudado muito neste aspecto. Recaindo suas consideracdes sobre a falta de informacédo do
médico, falta de visitas, resisténcia aos produtos e confusdo entre as informacGes sobre qualidade
recebida dos laboratérios de genéricos, que sdo contestadas pelos laboratérios de medicamentos
inovadores. Além disso, os entrevistados disseram haver a preocupacdo do médico de que o
medicamento possa ser trocado na farmacia, quando a prescricdo € pela substancia.

O quadro 6 mostra como observages significativas, a opinido da qualidade dos genéricos,
apontado por oito dos 10 entrevistados, e a falta de informacdo dos médicos, indicada por 7 dos
entrevistados. Somente um entrevistado indicou a pressao do paciente para se receitar 0s genéricos.

A categoria 6, Opinido sobre a confianca do paciente nos medicamentos genéricos, que
envolveu a pergunta sobre a opinido dos pacientes em relacdo aos medicamentos genéricos, mostrou
que grande parte dos entrevistados revelou que o problema ndo é o paciente confiar ou ndo nos
genericos, mas ter informacdes corretas sobre as diferencas entre os tipos de medicamentos

(inovadores, similares e genéricos) disponiveis.
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Entrevistados
SUBCATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 [Total
1 |Falta de informacao dos médicos X X X X X X X 7
2 |Troca de receitas nas famacias X X X 3
3 |Percepcao de qualidade dos genéricos X X X X X X X X 8
4 |Pressdo pacientes p/ receitar genéricos X 1

Quadro 6- Frequéncia de respostas da Categoria 5: O papel do médico no mercado brasileiro Papel do
Médico na popularizacdo do uso de genéricos.

Alguns entrevistados mencionaram a publicidade do governo como esclarecedora e
mobilizadora para o0 uso de genéricos. Porém, quando ndo esté sendo divulgada, o paciente esquece
(Quadro 7).

Entrevistados
SUBCATEGORIAS 112134567 ]8]9]10]|Total
1 |Falta informacéo populacéo baixa renda X X | x| x| x[5
2 |Faltainformagdo na midia X X 2
3 [Influéncia exercida pelas farmécias X X | x| x| 4
4 [Problemas de renda no Brasil X | x| x| x X 5

Quadro 7- Frequéncia de respostas da Categoria 6: Frequéncia de respostas da Opini&o sobre a confianga do
paciente nos medicamentos genéricos.

Por fim, a categoria 7, RazOes de eventual entrave dos genéricos, diz respeito a
distribuicdo (vide quadro 8). Os entrevistados de empresas internacionais demonstraram nessa fase
da entrevista que realmente sentem dificuldades com a distribuicdo de produtos. Outras razbes de
entrave sdo: ndo poder utilizar dossiés (documentos e pesquisas) de outros paises para aprovar
genéricos aqui; carga tributaria ainda alta e; para os que ndo tém producdo no Brasil, ha
dependéncia de importacdes. Além disso, cinco dos entrevistados referiram-se, também, a troca de
medicamentos no ponto de venda.

Para os representantes de laboratorios nacionais a principal razdo de entrave é a prépria
omissdo do governo em relagdo aos genéricos e isso envolve, principalmente, a falta de educacao
continua da populacdo, que na visdo dos entrevistados precisa partir do governo, e ndo das

industrias, para ter credibilidade.
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Entrevistados

SUBCATEGORIAS 1 2 3 4 5 6 I 8 9 10 |Total
Troca recitas farmacia (genéricoXsimilar X X X
Ficalizacéo nas farmacias X X
Reembolso de gastos ¢/ remédios X
Concentragdo em pouco laboratérios X X X
Regime fiscal brasileiro X X
Acesso a informacéo pelo consumidor X
Incentivo gov. Fabr. Local genéricos X X
Falta de regras claras pela ANVISA X
Desenwlvimento de produtos/pesquisa X
10 [Acesso a distribuicdo X
Usar dossiés de pesquisa de outros paises X
12 |Reviséo lei 8666 X

X
X
(&)

X

X
X
X
X
X

O[N]~ |WIN |-

[ERN
[EEN

Rkl (v o|w|w|= N

Quadro 8- Frequéncia de respostas da Categoria 7: Frequéncia de respostas das Razfes de eventual entrave
dos genéricos.

5 CONSIDERACOES FINAIS

No Brasil os medicamentos genéricos sdo considerados seguros e eficazes e,
substancialmente mais baratos que os chamados medicamentos de referéncia e, por essa razao
tornaram-se um importante segmento no mercado farmacéutico. Contudo, os estudos sobre o tema,
ainda sdo escassos e 0s pesquisadores se concentram nos profissionais de satde e de vendas diretas.
Este artigo buscou ampliar o conhecimento sobre o tema, investigando a visdo dos responsaveis
pela producdo, sua relagdo com os médicos, politicas governamentais e sobre o gerenciamento do
delivery chain para atender o consumidor.

Pode-se concluir, pela opinido dos entrevistados, que 0s genéricos causaram impacto no
desempenho da inddstria farmacéutica, principalmente a nacional, ja que cinco entrevistados
indicaram que o mercado de medicamentos cresceu com a participacdo dos medicamentos
genéricos. De um modo geral os entrevistados acreditam ter havido canibalizagdo de medicamentos
inovadores pelos genéricos. Entretanto, tal assertiva € valida somente, parcialmente, ja que a
auditoria do IMS Health (PRO-GENERICOS, 2005) aponta um crescimento maior do mercado de
produtos de marca comparado ao de genéricos, no periodo de 2002-2003, mas ja em 2004 o
mercado como um todo cresce na esteira da melhor situagdo econémica do pais.

E comum a opinido dos profissionais sobre a importancia do governo no inicio dos
genéricos no pais, principalmente no que diz respeito a informacéo para a populagdo. A opinido no
momento atual, no entanto, é a de que 0 governo esta omisso em todos os aspectos que poderiam

beneficiar os genéricos: divulgacdo, licitacdes publicas, fiscalizacdo em pontos de venda e carga
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tributaria. Nos paises onde o governo reembolsa os medicamentos, o uso do genérico foi
estimulado, pois diminui os custos da saude (I1IJIMA et al., 2004; EGA, 2005).

Sobre o delivery chain, a opinido € de que os distribuidores e pontos de venda (farmacias e
drogarias) sdo partes muito importantes no sucesso, e mesmo na sobrevivéncia, de empresas
produtoras de medicamentos genéricos. Nesse ponto, os entrevistados deixam transparecer a grande
diferenca entre os medicamentos inovadores e 0S genéricos: 0s primeiros vendem porque Sao
prescritos e os segundos competem no ponto de venda. Por essa razdo, dependem de uma boa
distribuicéo.

Para a maioria dos entrevistados, as empresas que contam com bons distribuidores se
sustentam no mercado de genéricos e as que ndo tém, passam por dificuldades. Machiline e Amaral
(1998) ja haviam destacado a importancia do distribuidor na capilaridade da distribuicdo nacional.
Comparando com outros paises desse estudo, o Brasil tem um dos maiores indices de
drogarias/farmacias por habitante do mundo. H& no pais cerca de 450 laboratorios e 52.800
farmécias e drogarias, levando a crer que muitas empresas ndo tém escala para abastecer todos 0s
pontos de venda.

Uma caracteristica dessa distribuicdo € a existéncia de redes de farméacias que concentram
um grande volume de vendas. A opinido geral dos entrevistados é de que esse fato se concretiza em
uma barreira de entrada adicional para novos entrantes. A estimativa geral € de que ha espaco
somente para quatro ou cinco fabricantes de genéricos. Esse grande numero de farméacias, ainda
conforme os entrevistados dificulta a fiscalizacdo do governo nos pontos de venda.

Ja no caso das farmacias independentes, o grande problema é a concorréncia dos similares
de baixa qualidade e muito baratos, que dao bonificacdes para os donos das farmacias ou para 0s
balconistas. Além disso, ha também as prescrices realizadas pelos balconistas e troca de
prescri¢des nas farmécias. Um estudo recente da consultoria McKinsey (EPOCA, 2005) sobre o
“raio X do setor farmacéutico” revela que as trocas ilegais de receitas nas farmacias acontecem em
27% das compras. Em vez de indicar os genéricos, o balconista “empurra” os remédios similares, o
que ndo é permitido por lei, citado pelos entrevistados como B.O, medicamentos bonificados.
Ainda, nas farmécias independentes sdo trocados medicamentos ilegalmente de forma instantanea.
Se estimulada, a troca aumenta para 40%. Caso toda a troca de receita fosse feita dentro da lei, ou
seja, para genericos oficiais que tém qualidade assegurada, 0s pacientes teriam custo menor de
tratamento, liberando recursos valiosos, principalmente, para as classes mais baixas (EPOCA,
2005).
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A opinido dos entrevistados sobre o papel do médico na popularizacdo do uso de genéricos é
a de que seria muito importante, mas nao existe. Ao contrario, muitos dos entrevistados dizem que
ainda ha resisténcia dos médicos a prescricdo de genéricos e que isso se deve, em especial, a falta de
informacdo e ao temor de que o medicamento seja trocado por similares de baixa qualidade no
ponto de venda.

Este aspecto é concorde com Andrade Machado (2002), ja que é relevante na demanda de
medicamentos genéricos no Brasil, envolver os meédicos e responsaveis pela prescricdo na
implantacdo de programa de genéricos. A experiéncia internacional mostra que 0s maiores éxitos
obtidos na promocao dos genéricos tém ocorrido nos paises em que as acdes sdo direcionadas para
influenciar o comportamento de médicos e profissionais de saide por meio de informacGes que
comprovam a qualidade e a confiabilidade desses medicamentos (BOUVENOT, 2002).

Para os entrevistados, 0 paciente acredita mais em pessoas (médico, balconista) do que em
produtos (rétulos e bulas). Assim, ele esté sujeito a presséo feita no ponto de venda para optar por
um ou outro produto. Segundo a pesquisa conduzida por Loyola (1984) algumas vezes 0s
farmacéuticos sdo fontes de atendimento primario de salde para a populacdo. O estudo conduzido
pela McKinsey revela que esta informalidade é fruto da questdo econdmica e da falta de
fiscalizacdo em farmacias pela ANVISA (EPOCA, 2005).

Para 0s executivos entrevistados, 0 consumo de genéricos se caracterizou como uma
alternativa para a classe média, que migrou dos inovadores para 0s genéricos, em boa parte. A
populacdo mais carente, de acordo com 0s entrevistados, continua sem consumir medicamentos ou
valendo-se da Rede Publica. E, ainda, aqueles que podem comprar medicamentos, estdo sujeitos a
influéncia do preco dos similares de baixa qualidade.

Os principais entraves para o desenvolvimento do mercado de genéricos estdo, em grande
parte, na dependéncia de acbGes governamentais, pois, de acordo com os entrevistados faltam:
divulgagdo a populacdo de baixa renda; privilegiar os genéricos nas compras governamentais e;
criar legislacdo e fiscalizacdo que evitem a concorréncia dos similares de baixa qualidade.

QOutro ponto relevante é o da tributagio dos medicamentos no Brasil que é,
aproximadamente, 23% do preco pago pelo consumidor. Foi sugerido que, por se tratar de uma
importancia social, os medicamentos genericos deveriam ser isentos de tributacdo (ANDRADE
MACHADO, 2002). No que tange as eventuais diferencas de opinido entre representantes da
industria nacional e multinacional: ambas as partes reconhecem que as nacionais foram as grandes
beneficiadas pela entrada dos genéricos, haja vista a participacdo de quatro delas entre as cinco

primeiras empresas do mercado.
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Por fim, a maior parte dos entrevistados parece acreditar que os proximos estagios de
desenvolvimento do mercado de genericos no Brasil, dependerdo, em primeiro lugar, de uma
solucdo para a concorréncia desigual que esses sofrem dos similares de baixa qualidade e preco; e
do esforgo governamental para instruir a populagao.

Além da estratégia voltada para lideranca em custos implicita na cadeia de valor, o potencial
de reducéo de gastos para individuos, governos e convénios médicos, através do aumento do uso de
genericos, pode ser consideravel. No sistema de comercializacdo de medicamentos geneéricos, as
respostas dos entrevistados sobre a necessidade de melhores informagdes e incentivos de
distribuicéo, assim como uma fiscalizacdo mais eficiente nas farmacias, deve ser considerada um
primeiro passo no progresso rumo a um mercado competitivo de forma mais ética, como nos paises
desenvolvidos estudados neste trabalho.

Em que pese a limitacdo da amostra para a universalizacdo dos resultados, importantes
insights foram obtidos do estudo. Contudo, justamente nesse quesito surgem possibilidades de
estudos futuros, principalmente os que deveriam se debrucar sobre pesquisas conjuntas com 0S

atores envolvidos no processo dos genéricos: produtores, distribuidores e consumidores.
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