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DECLARACIÓN DE CONFLICTO 
DE INTERESES 

¿Soy yo el único que aprecia aquí un 

claro conflicto de intereses? 

• DECLARO CONFLICTO DE 
INTERESES CON EL 
SISTEMA PÚBLICO DE 
SALUD. 

• DECLARO CONFLICTO DE 
INTERESES CON LOS 
PACIENTES. 

• DECLARO CONFLICTO DE 
INTERESES CON EL GRUPO 
GENESIS-SEFH. 



Hoja de ruta 
 
 
 
 
 
 

 Qué es valor, qué es precio 
 Modos de fijar el precio: basado en el valor, basado en 

los costes 
 Precio: cómo se decide y quién lo decide en España 
 Financiación: como se decide y quién la decide en 

España 
 Comisión Interministerial de Precios de los 

medicamentos 
 Grupo de Coordinación del IPT 
 ¿Y si se decide no financiar? 
 Conclusiones 



“Sólo el 
necio 

confunde 
valor y 
precio” 



VALOR Y 
PRECIO 





¿CÓMO  
FIJAR LOS 

PRECIOS  
DE LOS 

MEDICAMENTOS? 





PRECIO 
BASADO EN 
LOS COSTES 
(Cost-based pricing) 

 
PRECIO 
BASADO EN EL 
VALOR 
(Value-based pricing) 
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PRODUCTO 

PRECIO 

COSTE 

VALOR 

USUARIO 

PRECIO  
BASADO  
EN LOS COSTES 
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PRECIO 
BASADO EN 
LOS COSTES 

• Producción 

• Adquisición 
Materias 
primas 

• I & D 

• Costes fijos 

• Márketing 

Costes del 
proceso % Beneficios 
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EL MITO DE LOS MIL 
MILLONES DE DÓLARES 

(o así) 



Angell M. The truth about the drug companies. Random House (NY), 2004   

• Consideró solo los nuevos 
medicamentos, no los me too. 

• Se trató de “coste capitalizado”, es 
decir, incluye los beneficios estimados 
que se hubieran generado si el dinero 
gastado en I+D se hubiera invertido en 
bolsa. 

• Se trató de dinero antes de pagar 
impuestos… pero los costes de I+D son 
deducibles en proporción variable¡¡¡ 
 

EL MITO DE LOS MIL 
MILLONES DE DÓLARES 



• Dificultades para conocer los costes reales 
(investigación, promoción, …) 

• Patentes 
• Aumento de coste a medida que aumente la 

“ineficiencia” del proceso de investigación, 
premiando los procesos de investigación más 
ineficientes  

• Falta de incentivo para la Industria Ftca. 



PRECIO 
BASADO EN EL 
VALOR 
(Value-based pricing) 
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AÑOS DE VIDA 
GANADOS 

(AVG, LYG) 

AÑOS DE VIDA 
AJUSTADOS 

POR CALIDAD 
(AVAC, QALY) 





• Dificultades para determinar el valor del CEI 
umbral 

• Limitaciones y sesgos de la EE 
• Equidad 
• No desinversión en prácticas obsoletas o poco 

eficientes 
• Revelación del umbral de “disponibilidad a pagar” 







TRIPLE AIM 
(Institute for Healthcare Improvement) 



¿NECESITAMOS UN UMBRAL 
COSTE-EFECTIVIDAD? 





NEJM 2017; 377:311-3 



Cutler D, Rosen A, Vijan  S. NEJM 2006; 355: 920-7 





Coste paciente/año (€) = 105 + 2∙106 x e −0,004 × nº pacientes 

Messori A et al. BMJ 2010;341:c4615 



“Mi querida  
España…” 

Cecilia (1948-1976) 

















PRECIO 

¿Quién lo decide? 



PRECIO 

¿Cómo se decide? 



FINANCIACIÓN 

¿Quién la decide? 



FINANCIACIÓN 

¿Cómo se decide? 



EMA 

DGCBSF CIPM DGCBSF 

GCPT/IPT 
EMA = Agencia Europea del Medicamento 
DGCBSF = D.G. de Cartera Básica de Servicios y Farmacia 
GCPT = Grupo Coordinador de Posicionamiento Terapéutico 
IPT = Informe de Posicionamiento Terapéutico 
CIPM = Comisión Interministerial para el Precio de los Medicamentos 





https://www.phmk.es/informes-posicionamiento-terapeutico-paloma-barja/ 





https://www.msssi.gob.es/profesionales/farmacia/pdf/REGLAMENTO_CIMP.pdf 

2017 



CIPM 
• PRESIDENCIA  Titular de la Secretaría General MSSSI 
• VICEPRESIDENCIA  D.G. Cartera Básica de Servicios SNS y 

Farmacia 
• VOCALÍAS 

• 2 DG del Ministerio de Economía  
• 1 DG de la Secretaría de Estado de Presupuestos y Gastos  
• 1  DG de la Secretaría de Estado de Hacienda  

• 3 representantes de la CCAA a propuesta del CISNS 
• Subdirección General de Calidad de Medicamentos y 

PS  
• Funcionario de la DGCBSyF 
• 3 representantes de las CCAA oyentes (siguientes a elegir)

  
 













GCPT 

• Jefe de Departamento de Medicamentos de 
Uso Humano de la AEMPS 

• Representante de la DGCBSF 
• Secretariado de la AMPS 
• Representante(s) de las 17 CCAA que 

muestren interés en participar, nombrados 
por los respectivos miembros de la Comisión 
Central de Farmacia 





IPT – 1ª fase (sin EE) 

Robada a Emilio Alegre 



Robada a Emilio Alegre 

IPT – 2ª fase (con EE) 



Tomada de Emili Esteve Sala 



PRECIO FINANCIADO 





€ 
AVAC 

Disminución del 
coste de 

adquisición 

Selección de 
pacientes con 

beneficio máximo 



TECHO DE GASTO 

RIESGO COMPARTIDO 

ACUERDOS PRECIO-VOLUMEN 

COSTE MÁXIMO POR PACIENTE 

«Mortgage pricing» 



TECHO DE GASTO 
• OBJETIVO  Gasto predecible. 
• Se fija con el proveedor una cantidad 

MÁXIMA de gasto en un periodo de 
tiempo dado. 

• El proveedor asume todos los costes que 
sobrepasen al techo fijado. 

• Ej. ribociclib en Ca. mama, nusinersen en 
AME (mixto) 



ACUERDOS RIESGO 
COMPARTIDO 

• NO CURE, NO PAY 
• Modelos diversos 
• Se paga únicamente lo que ha funcionado 
• Problema: definir indicadores de 

efectividad 



ACUERDOS PRECIO 
VOLUMEN 

• Pago por “tramos” 
• A mayor volumen de uso, menor coste por 

paciente 



COSTE MÁXIMO 
POR PACIENTE 

• “Capping” 
• Cantidad fija de gasto por paciente. Si se 

supera esa cantidad no se paga. 



«Mortgage pricing» 

• «Modelo hipoteca» 
• Como el beneficio se produce a largo plazo, 

los costes se pagan también a largo plazo. 
• Ej. voretigene neparvovec-rzyl (Luxturna®, 

850.000 $/tto. amaurosis congénita de 
Leber) 



Nos vemos  
en  

noviembre ¡¡ 


