Esquemas de Precio Basados en el Valor
¢Seguro que no es un suefio?
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Contexto

44 Millones de Habitante
PBI per Capita USD 12.4
Gasto en Salud (% PBI
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Fuente 1. INDEC Proyecciones 2017. 2 y 3: Datos del Banco Mundial (2016). 4: Key Market. Prepagas y Obras Sociales 2017 con modificaciones propias. 5: Construccion
propia en base a datos de Globocan 2012 e INDEC Seguimiento de Industria Farmacéutica 2015..



Hay una buena historia para contar

Progresion a la
siguiente linea de
tratamiento para
CPCNP

Mejoras en la duracion
de tratamientos como en
la progresion a la
proxima. PD/PD-L1
parte involucrada.

L

Cambios en la
Mortalidad por Cancer
(2004 - 2013)

Multifactorial: Tratamientos
mas efectivos, mejoras en el
acceso a los métodos
diagnosticas y mejoras en el
acceso al tratamiento.
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Fuente Global Oncology Trends 2017: Advances, Complexity and Cost. June 2017. QuintilesIMS Institute

Y el futuro (hoy) no esta exento de desafios...

Productos con varias indicaciones

Solid malignancies
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Fuente The Inmuno-Oncology race: myths and emerging realities. Nature Drug Discovery. Feb 2017 Vol 16.



Y el futuro (hoy) no esta exento de desafios...
Productos combinados

Total number af PD(L)1-based combination trials (% IST)
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Fuente The Inmuno-Oncology race: myths and emerging realities. Nature Drug Discovery. Feb 2017 Vol 16.

¢,Coémo empezar a cambiar paradigmas?
Ingenieria en Acceso

« Asegurar un acceso al tratamiento correcto en el momento
adecuado de una manera sustentable

* Mantener una relacién estrecha entre el valor que genera
el medicamento y su precio de acuerdo a la indicacién en
la que se va a utilizar

* Re-pensar la forma en que comercializamos nuestros
productos...



Proyecto Reembolsos Personalizados (PRM)

MIP
(Multi Indication Pricing)

Habilita la posibilidad
de que el precio de la
medicacion se base
en el beneficio que

Combination
Pricing

Asegura que se
reflejen los
beneficios de la
combinacion,
teniendo en cuenta

generaen la =hnc
sociedad los limites de los
presupuestos en
salud
EL MED

Implementacion

JCAMENTO

SPEP

Pay for
performance

Basa el reembolso
de una medicacion
en la respuesta del
paciente en un
periodo de tiempo
especifico

Requerimientos

o Financiador

o Vendor (“Man in the Middle”)

Métricas

o Datos: disponibilidad y calidad.

o Negocio: acuerdos comerciales

mar-15 2go-15_ sep-15

Scouting de Vendor y
Financiadores

Seteo del Proyecto y
Kick Off

dic-15 ene-16
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Certificaciones de Datos
y Vendor

Acuerdos con Vendor y
Financiador

nov-16 dic-16 ene-17 ago-17 sep-17 oct-17
Seteo de
transferencia de

datos

Acuerdos
Comerciales

Intercambio y QC de
datos
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» Escalar ¢Nuevos Financiadores? ¢ Mas Productos?




Doing now what patients need next



