Comité de Productos Nuevos: Teatro de Operaciones
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El ambiente está relajado y la mesa está casi completa. La hora de la reunión ya se venció hace 10 minutos y deciden iniciarla aún a falta de un integrante. “Bueno señores, hagamos follow-up a los puntos programados en la reunión anterior”, sentencia para iniciar la reunión el Sr. Cemeuvé, Gerente de la empresa.

“Disculpa Charles, pero debo informar y pedir algo antes. El mercado farmacéutico ha dado un giro inesperado desde la reunión anterior, cuestión que está influenciada también por las nuevas medidas económicas y arancelarias del gobierno, lo que adicionado a reglas de juego convenientes nos hace apuntar al mercado estatal y hacer prioritario el tema de licitaciones. Creo que esta situación nos obliga a replantear todo el programa y a trabajar en un proyecto que lleve a que la empresa cuente, a la mayor brevedad, con su propia línea de medicamentos genéricos” interviene el Sr. Rodrich, Gerente de Marketing. Todos se miran y algunos cierran sus carpetas, como dejando archivadas las historias y los avances debido a la nueva propuesta. “Este tío porque siempre espera llegar a las reuniones para lanzar sus bombardas?”, comenta en voz baja el Dr. Green, responsable del Area de Desarrollo, a la Dra. Flowers, encargada de la Dirección Técnica. “Vamos a ponernos de acuerdo entonces, creo conveniente verificar el estatus de nuestros proyectos a la fecha, y luego de eso realizar un análisis de lo indicado por Ricardo. No creo que demoremos mucho si lo que buscamos es conocer nuestro panorama actual”, solicita el Dr. Green. Todos asienten y entonces el Sr. Cemeuvé indica: “Ok. Vamos a escucharte. Resume y veamos como están las cosas”.

El Dr. Arnaldo Green empieza con su listado de productos, su estatus con respecto al avance después de la reunión anterior, las consignas recibidas y realizadas, los nuevos proyectos asignados y su factibilidad y la relación de proyectos en estabilidad. Indica además las dificultades mas frecuentes para mantener un avance sostenido de los proyectos: “Ustedes cuentan con un cuadro de seguimiento actualizado donde figura todo lo que estoy mencionando. Deseamos avanzar pero existen dificultades en contar con los materiales. Los que son importados sabemos que a veces los documentos no son los convenientes y no se pueden desaduanar salvo que se paguen derechos que son mas elevados que el costo del mismo material. Los materiales nacionales muchas veces no cuentan con la calidad prevista, por lo que hay que devolverlos y solicitar nueva muestra, a pesar del esfuerzo conjunto con Control de Calidad debido a que debemos convertir cuadros de características de calidad en especificaciones y esto último después en Protocolos de Calidad. Algunas fórmulas empleadas no han funcionado y hemos tenido que hacer modificaciones importantes en la definición de algunos proyectos. Hemos equivocado algunas decisiones que lamentablemente han retrasado el avance de algunos proyectos y es por eso que no hemos podido cumplir con lo proyectado. Para los proyectos con envases o empaques modernos y usualmente importados, contamos con inconvenientes por nuestra proyección de ventas, ya que esos volumenes no alcanzan los mínimos para una compra económica. La estandarización de los envases que está manejando Jotacé debe de ser replanteada bajo las exigencias de Marketing acerca de la presentación de los nuevos productos. Las condiciones para efectuar el desarrollo de las técnicas analíticas propias y llevar adelante un ensayo de estabilidad de acuerdo a las normas no son las ideales y se debe apoyar la aprobación del plan de inversiones presentado y que contempla la adquisición de un HPLC y de cámaras climatizadas. Debo insistir en mantener una coordinación cerrada con la fábrica, ya que nos permitirá efectuar posteriormente un traslado eficiente de los productos, en vías a su validación previa a la entrega del producto y proceso a fábrica. Por cuestiones de comunicación o de relaciones, no contamos con la información precisa para subsanar fallas o consultas en los expedientes de registro. Dirección Técnica debe emplear con mayor frecuencia el contacto electrónico por nuestro correo intranet. El manejar documentación virtual es sumamente eficaz para mejorar nuestros tiempos. Esperamos mayor apoyo de sistemas para poder enlazar nuestro paquete de proyectos y el software de seguimiento para que todos los integrantes de este Comité tengan on-line y en tiempo real la información trascendente sin necesidad de esperar a que se nos reuna. El manejo de los convenios con instituciones que tercerizan nuestra labor de investigación farmacológica y clínica está caminando, aunque deseamos que esa parte fuera más expeditiva. El apoyo a trabajos de investigación y tesis se está cumpliendo según el programa. Para terminar, esperamos que los cambios anunciados no sean tan críticos que produzca trastornos profundos en el trabajo de este Comité y que no se presenten situaciones como con el proyecto antihipertensivo, que a más del 50% de avance Marketing nos indica que ya no lo requiere”.

El Sr. Rodrich indica que lamentablemente el mercado farmacéutico dentro del contexto actual genera estos cambios. Además, las decisiones acerca de las ideas de productos las toma él, sobre la base que es lo más conveniente para la empresa. El desarrollo de la línea genérica, prosigue el Sr. Rodrich, es de prioridad A1. “Los nichos para productos especializados puede ser interesante, pero requiere un estudio muy fino que estamos realizando en la actualidad. Nuestra empresa está actualmente muy bien posicionada como una empresa de calidad. La imagen dentro del sector farmacéutico es muy buena. Sin embargo, como solo da servicio de fabricación y no tiene línea propia no es conocida a nivel médico o popular. Habrá que estudiar la estrategia para hacer de conocimiento nuestras bondades como empresa certificada y en constante desarrollo profesional, empresarial y tecnológico. La certificación tendrá que ser actualizada a los nuevos esquemas ISO y ver como eso será empleado en nuestros productos. El benchmarking deberá ser muy bien planteado y nuestro acercamiento como empresa con líneas y productos propios al cuerpo de salud deberá de ser muy agresivo. Todo esto será contemplado en un nuevo Plan Estratégico de Marketing que entrego a nuestro Gerente”.

El Sr. Cemeuvé recibe el documento, le da una hojeada rápida y lo guarda. “Lo revisaré con calma y después hablamos”, dirigiéndose al Sr. Rodrich. Después mira a otros y pregunta: “Ya tenemos una idea del contexto, creo que todos reconocemos la situación de nuestra empresa y del entorno. Así que lo que nos interesa ahora es tener ideas de rápida y no muy difícil ejecución, seguras como producto y como negocio, que produzcan planes lógicos y funcionales. No contamos con mucho dinero para planes faraónicos pero si son razonables podemos efectuar los esfuerzos pertinentes. Creo que no podemos ni debemos detener los proyectos que ya tenemos en curso. Hay dinero invertido y será cuestión de evaluar individualmente la conveniencia o no de continuar. Nuestra Area de Desarrollo deberá encargarse de proporcionar un Plan de Contingencia acerca de sus proyectos en curso, así sean de reciente comienzo. Después de nuestra reunión, con el hombre y con Ricardo procederemos a analizar su nuevo Plan Estratégico y estaremos remitiendo la información necesaria para que cada uno de ustedes pueda elaborar su propio Plan. Espero que el Ing. Barr pueda presentarme a la brevedad un consolidado y estatus del Cuadro de Inversiones para este año y para el próximo. Además, solicite a su Jefe de Mantenimiento que nos haga llegar por su intermedio el Plan de Mantenimiento Preventivo y sus posibles costos. Cuando nos podemos reunir nuevamente para estudiar la propuesta de Ricardo?. Consideren que en 3 días deberán tener un Resumen Ejecutivo de la reunión con el hombre”. El Sr. Cemeuvé recibe algunas propuestas y deciden que la nueva fecha deberá ser la más próxima. Considerando que las reuniones del Comité se realizan los miércoles por la tarde, y que se tiene previsto el resumen ejecutivo para el día lunes siguiente, la reunión próxima debería realizarse el viernes siguiente, y así dar tiempo para la preparación de los informes solicitados. Todos están de acuerdo y empiezan a guardar sus cosas. Comentarios acerca de las novedades políticas y deportivas se escuchan mientras algunos terminan el cafecito frío o el agua tibia.

A punto ya de retirarse todos, se llena el asiento vacío en la reunión. El “hombre”, como todos lo mencionan es el dueño de la empresa, Presidente del Directorio, responsable de lo bueno e irresponsable de lo malo, porque para eso tiene a sus ejecutivos. “Cómo están?. Ya se retiran?”, pregunta. Y bueno, todos se vuelven a acomodar para esperar un resumen rápido por parte del Sr Cemeuvé.

“Mr. Fox, hemos recibido una noticia inesperada. Ricardo menciona que debemos hacer un viraje importante en nuestro Plan de Desarrollo de Productos Nuevos. La idea central es que debemos apuntar a los productos genéricos y tener nuestra línea propia. Quizás algo que no mencionó Ricardo y que espero figure en su nuevo Plan Estratégico son los plazos”.

“Coincido con Ricardo, Charles. Y dime, que han dispuesto para poder llevar adelante esa idea?”. Charles explicó rápidamente la asignación de tareas y Mr. Fox aprobó lo indicado. “Solo les quiero pedir algo. El mercado de productos genéricos se circunscribe a tres grandes áreas: cadenas de farmacias, licitaciones y exportación. Bajo esa perspectiva, generen las ideas necesarias para no dejar al aire ningún detalle. Hay que recordar que estamos en un ambiente sumamente recesivo y eso incluye toda el área sudamericana. La competencia internacional por los mercados en este rubro es también salvaje y los proteccionismos pseudonacionalistas y los problemas legales estarán a la orden del día. Revisen también perfectamente los cuadros de licitaciones para desarrollar productos que de alguna manera coincidan en todos los mercados y verifiquen de todas maneras la evolución de nuestros competidores nacionales para verificar indicios de su orientación comercial. La información que presenten tienen que traducirla en valores y plazos para manejar este proyecto. No se olviden que todo esto es top secret. Piensen que nuestra vida empresarial depende del trabajo que se realice ahora como equipo: un mayor abanico de productos comercialmente eficaces nos produce un efecto financiero importante. Un mayor dinamismo comercial redunda en un mayor empuje para los otros productos y para la fábrica, cuya capacidad instalada podría ser colmada, reduciendo así los costos fijos y pudiendo reducirse incluso tarifas haciéndola más atractiva para los que buscan maquiladores. Una carga de trabajo importante en la fábrica incidirá en una evolución en la organización lo que redundará seguramente en una mejora posicional, funcional y económica de toda nuestra gente”.

Todos se quedaron absortos ante el discurso positivista e inequívocamente más que discurso era una arenga que comprometía a todos al sí o sí. No había margen para fallas. Era una especie de ultimátum. Y bueno, alguien tenía que romper el silencio.“

El Dr. Green interviene. “Se observa que ya tenemos una decisión política al respecto. Nuestro trabajo entonces debe incidir en conformar el equipo que trabaje contra el tiempo y deberá estar integrado por nuestro departamento, producción, control de calidad, aseguramiento y presentar rápidamente al menos las líneas maestras para ejecutar este proyecto. No hay que olvidar que debemos estudiar no solamente la factibilidad comercial sino también observar si las condiciones reales nos permiten ingresar al mercado genérico. El Sr. Rodrich seguro que piensa en participar en el próximo concurso público, pero desde ya adelantó que el desarrollo de los productos conlleva a labores que van desde el estudio del producto, pasa por la formulación, los ensayos y pruebas necesarias, para lo cual se deben conseguir los materiales y después su ingreso a estabilidad acelerada. Solamente después de tener resultados favorables en esto último podremos pensar en el registro y recién cumplido esto podemos presentarlos a la licitación. Hablamos de plazos que van desde año y medio a dos años, dependiendo de la complejidad del producto”.

El Sr. Rodrich cambia de expresión. Menciona que deberá hacerse lo necesario para ingresar al próximo concurso, que será dentro de nueve meses. El Sr. Cemeuvé indica que eso está entendido y que deberá analizarse esa situación. El Sr. Fox se levanta y menciona: “Señores, hay trabajo que hacer. Me informan acerca de los avances”. Y se retira.

Pareciera que la situación cambia a un estado de guerra. Todos salen callados y se retiran a sus labores. Estando en la fábrica, todos recurren a sus documentos y plantean una reunión de emergencia. El Sr. Cemeuvé dirige la reunión: “Tenemos un fierro caliente en manos. Ahora todas las miradas están sobre nosotros. Supuestamente el futuro de la empresa, para todos, dependerá de nuestra velocidad de respuesta. Definitivamente, es una situación difícil. Richard nos ha metido en una situación complicada. Espero que puedan plantear una situación que pueda ser presentada de manera convincente, sea cual sea el plazo que se obtenga. Definitivamente Richard no va a aceptar plazos muy largos”.

El Dr. Green plantea una alternativa: “Podemos realizar una revisión de las empresas exportadoras de medicamentos y tecnología. A nivel de Europa y Asia podríamos encontrar alguien que forme parte de una corporación confiable y que nos pueda proveer de productos terminados, pero además de la tecnología y de las sustancias activas. Eso facilitará el ingreso al mercado genérico con productos de importación y mientras Richard tiene sus productos participando en las licitaciones, nosotros estaremos trabajando en la fabricación local con la documentación de nuestro proveedor. Como ya los productos cuentan con toda la documentación técnica, la probabilidad de tener problemas en el desarrollo local es mínima. La obtención de los registros deberá ser mas sencilla y entonces nuestro dolor de cabeza derivará a conseguir un contrato conveniente”.

