INNOVACIONES DENTRO DE LA MEDICINA

El desafio de
especializarse
COMo los
medicos

descartables para neurocirujanos. También
brinda capacitacion a médicos y residentes.
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#s Enun universo tan grande,
#" agitado, nutrido de infor-
macion y en constante cam-
bio como el de la medicina, ;qué
esperanzas podia tener una pe-
quefia firma? Esa fue una de las
preguntas que se planteé
Agustin Deledn, gerente general
de Necod Argentina. Y dentro de
Su experiencia como hombre for-
mado en el mundillo del marke-
ting, encontré la respuesta:
“Nuestro gran acierto fue espe-
cializarnos, al igual que lo hacen
cada vez mas los médicos. Noso-
tros apuntamos a ser referentes
en la provision de material des-
cartable para neurocirugia”.

Esta empresa del barrio por-
tefio de Caballito comenzé hace
una década a comercializar mate-
riales estériles y no estériles para
cirugia, con un objetivo claro:
desde su lugar, aportar a la incor-
poracién de técnicas y procedi-
mientos quirurgicos de avanza-
da. Deledn ya habia trabajado co-
mo vendedor en otras firmas, in-
cluso para una multinacional, en
la que —asegura— aprendio mu-
chas claves del negocio.

“Es util comprender cémo tra-

bajan los grandes, que ahora son
nuestros competidores en algu-
nas dreas. Ellos tienen otra men-
talidad, otra politica, otro presu-
puesto, y diferentes apoyos y pre-
siones. Nosotros aprendimos a
valorar lo que tenemos y a enten-
der el por qué de lo que no tene-
mos. Esta es una buena regla pa-
ra cuando se maneja poco presu-
puesto”, explica Deleon.

Producto mas formacion

Cuando se formé la empresa,
ya habia otras proveedoras de in-
sumos similares, “Pero pocas es-
taban especializadas. Lo mis
comiin es dedicarse a la trauma-
tologia, que es lo que m4s rinde,
Fue entonces que detectamos
que existia una necesidad insatis-
fecha de productos especializa-
dos”, recuerda Deleén.

Investigaron y descubrieron
que en el pais habia 1.000 neuro-
cirujanos especializados. “Es un
nimero muy elevado para la po-
blacién que tenemos y a la vez
una de las ramas que mas forma-
cién requiere ~informa Deleén—.
Entonces encontré un nuevo sen-
dero: no sélo vender un produc-
to —que lo compra el sistema de
salud- sino también ofrecer la
formacién.”

Asi, la formula de Necod com-
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bina elementos bésicos: un pro-
ducte de muy buena calidad, un
circuito de promocién y distribu-
cién bien armado, y la capacita-
cidn necesaria para los médicos
que lo utilizan,

Aprendizaje constante

Los profesionales de la medici-
na estdn obligados a mantenerse
en capacitacion constante, y la
mayoria de esos conocimientos
se adquieren por fuera del ambi-
to académico: viajan alrededor
del mundo, se empapan de las
experiencias de sus colegas y co-
nocen nuevos métodos y técnicas
para salvar vidas. Con esa misma
filosofia, esta Pyme se mantuvo a
la vanguardia de las tendencias
que marcaban otros paises, como
Estados Unidos y Frandia.

Para ofrecer formacién traba-
jan en combinacién con la em-
presa brasilefia Micromar, que
ademas les provee algunos de los
insumos que Necod vende en la
Argentina. “Es que en nuestro
pais, para formarse en esta técni-
ca, es necesario incorporarse co-
mo residente en el equipo de
algin cirujano. Por eso, nosos-
tros ofrecemos al residente pre-
sentarle la técnica, y cuando se
recibe comienza a especializar-
se”, explica Deleén.
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Logros y
desafios

22 A fines de 2005, la verte-
broplastia fue incorporada al
PMO (Plan Médico Obligato-
rio). Novedosa, sencilla y
minimamente invasiva, esta
tecnica sirve para tratar las
lesiones de vértebras por
golpes u osteoporosis. Y
consiste en inyectar un ce-
mento acrilico en la vértebra
dafada, que paulatinamente
ayuda a la recomposicién
del hueso. Ademas, evita el
sufrimiento que llevaba, en
casos mas graves, a dejar a

| las personas postradas e in-

movilizadas.

Agustin Deleén, desde su
empresa, Necod, trabajo du-
ro para que la incorporacion
al PMO se lograra. Por eso
destaca, orgulioso, el impor-
tante logro que significé es-
to para la salud en la Argen-
tina, pero también para su
empresa. Hoy, el trabajo de
Necod esta centrado en el
tratamiento del dolor. <
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En muchos casos, estos jovenes
médicos compran sus propios
equipos. Pero si no lo hacen, Ne-
cod les ofrece un sistema de al-
quiler, para que puedan contar
con el equipamiento necesario
dentro de su campo de accién.

Entrar en la cadena

Los principales clientes de esta
Pyme son las obras sociales, las
aseguradoras de riesgos de traba-
jo (ART), los sanatorios, las clini-
cas y las empresas de medicina
prepaga. También trabajan con
hospitales ptiblicos y organismos
estatales dedicados a la salud.

“En nuestro pais, el sector
publico estd muy bien armado:
todas las empresas proveedoras
estamos habilitadas. Para eso,
hay que cumplir una serie de
normativas y requisitos impositi-
vos y legales. Y esas mismas re-
gulaciones de la Administracién
Nacional de Medicamentos, Ali-
mentos y Tecnologia Médica
(ANMAT) tienen vigencia para
todo el Mercosur”, asegura De-
leén. Esas normas, explican, son
altamente exigentes. Ademas,
estdn obligados a presentar certi-
ficaciones de calidad de cada pro-
ducto. “Eso, desde el lado del pa-
ciente, es una garantia de cali-
dad”, concluye. <



