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Introducción

La introducción de las especialidades
farmacéuticas genéricas (EFG) permite
incrementar el número de proveedores
de los medicamentos afectados. Este
incremento del número de proveedo-
res debe, por las leyes del mercado,
suponer un incremento de la compe-
tencia entre los distintos proveedores,
y por tanto una reducción de los costes
de adquisición. Hay que tener en cuen-
ta, que según la teoría económica, esta
reducción de costes es finita, y que en
una situación de libre mercado los pre-
cios tienen un comportamiento asintó-
tico, en función principalmente del nú-
mero de proveedores. 

Este precio mínimo tiende a mante-
nerse en el tiempo si no se modifican
las condiciones del mercado: obsoles-
cencia del producto, lo que supondría
una reducción de la demanda; o mo-
dificaciones en los proveedores, lo
que supondría modificaciones en la
oferta.

El propósito de este trabajo es analizar
el impacto en los precios de adquisi-
ción negociados con los distintos pro-
veedores de un hospital general univer-
sitario, desde el año 2000 de los medi-
camentos con varios proveedores en
libre competencia.

Material y métodos

Análisis retrospectivos de los precios
ofertados por los diversos fabricantes
al servicio de farmacia de un hospital
general universitario, en relación al nú-
mero de proveedores que han ido apa-
reciendo desde el año 2000 hasta el
2007. El análisis se ha hecho sobre los
datos registrados en una aplicación
Access destinada a gestionar las ofer-
tas de medicación. Se realizó previa-
mente un archivo codificado con las
descripciones de los medicamentos
con el principio activo, la dosis y la for-
ma farmacéutica, y se asociaron a estos
códigos de descripciones los códigos
nacionales que se consideraron equiva-
lentes. Esta codificación y correlación
con los códigos nacionales se realiza-
ron sobre el aplicativo VEGA con el que
se llevaba la gestión de compras y con-
sumos del servicio de farmacia.

Resultados 

Estaban registradas 7.875 ofertas, de
1996 productos. De los cuales 296 ha-
bían incrementado el número de pro-
veedores a lo largo del periodo estu-
diado. Se analizó el porcentaje de
reducción de precio frente al número
de proveedores. El mayor porcentaje
de reducción de precios se da con in-
crementos bajos del número de prove- C
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edores (menos de 5). Se observa una
tendencia asintótica entorno al 70% de
descuentos. También se observa un
efecto de saturación del mercado en
productos con más de 15 proveedores.
En el análisis temporal de los produc-
tos que han experimentado mayores
descuento a lo largo del periodo estu-
diado también se observa esa tenden-
cia asintótica con el tiempo, pero rela-
cionado con la aparición de nuevos
proveedores a lo largo del periodo
(ciprofloxacino oral, ceftriaxona intrave-
nosa, omeprazol oral, enalaprilo oral).
El efecto de saturación de mercado es
posible detectarlo en algunos produc-
tos, cuando han desaparecido compe-
tidores pues se producen repuntes en
los precios ofertados. (Sueros).

Conclusiones 

El mercado de medicamentos hospita-
larios en los que existen competencia
responden a las leyes de mercado de la
oferta y la demanda: a mayor numero
de proveedores mayor reducción de

precios hasta alcanzar una situación de
equilibrio. Dado que en la práctica,
existen dos mercados farmacéuticos: el
de los productos con competencia
(muchos de ellos fabricantes de genéri-
cos), y el de los proveedores únicos
–donde se concentra la mayor parte
del gasto farmacéutico de los hospita-
les– es imprescindible desarrollar políti-
cas de compras en las que se introduz-
ca la competitividad en esta clase de
productos.

Desde el punto de vista práctico, da-
do lo rápido que puede evolucionar
el precio a la baja de los medicamen-
tos con la aparición de nuevos prove-
edores no parece prudente llegar a
acuerdos o concursos a largo plazo
hasta que no exista suficiente compe-
tencia en el mercado para que el pre-
cio llegue a la fase asintótica. En este
sentido, los procedimientos nego-
ciados, y los nuevos procedimientos
por diálogo competitivo parecen ser
los mecanismos más adecuados para
obtener las mejores condiciones de
compra.

Al
on

so
 H

er
re

ro
s J

M
, y

 c
ol

s. 
Ev

ol
uc

ió
n 

de
 lo

s c
os

te
s d

e 
ad

qu
isi

ci
ón

 d
e 

m
ed

ic
am

en
to

s..
.




