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¢éInformacion o publicidad? El canal también importa

Nueva monografia del Boletin de Publicidad de Medicamentos de Catalufia de 23 de febrero

La importancia del canal

La nota que comentamos se publicd en el Bole-
tin de Publicidad de Medicamentos de Catalufia y
entre otras cuestiones destaca la importancia que
atribuye al canal de distribucién de cualquier mate-
rial para determinar si se trata de material informa-
tivo o promocional.

En este sentido, sefiala que elementos como el
canal utilizado, la frecuencia de envio o el contexto
en el que se difunde la informacion pueden resul-
tar determinantes para apreciar una finalidad
promocional. Asimismo, ofrece criterios practicos
para abordar situaciones que suelen plantearse en
la practica.

La linea que separa informacién y
promocion es fina

La Directiva 2001/83/CE vy el Real Decreto
1416/1994 definen “publicidad” como “ toda
forma de oferta informativa, de prospeccion o de
incitacion destinada a promover la prescripcién,
la dispensacion, la venta o el consumo de medi-
camentos”. De acuerdo con esta definicion y con
la jurisprudencia europea, el elemento clave para
distinguir entre informacién y publicidad es la fina-
lidad que persigue quien emite el mensaje (STJUE
de 2 de abril de 2009, Damgaard, C-421/07, y de 22
de abril de 2010, Association of the British Pharma-
ceutical Industry, C-62/09).

Enlamismalinea, el Jurado de Autocontrol sostiene
guela calificacién de un mensaje como promocional
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debe realizarse caso por caso, atendiendo al
contenido del mensaje, al contexto en el que se
difunde y al publico al que se dirige (Resolucién de
10 de febrero de 2009, Caso Nexavar®).

Elementos a considerar para apreciar la
finalidad promocional

Determinar si concurre una finalidad promocio-
nal no siempre es sencillo. Tradicionalmente, el
analisis se ha centrado en el contenido del mate-
rial (referencias a marca, tono laudatorio, énfasis
exclusivo en beneficios, etc.). Por su parte, la nota
gue comentamos recuerda que, ademads de estos
elementos, es necesario atender a las condiciones
de difusion del material, en particular:

¢ Siladistribucidén es masiva o no segmentada,

¢ Si el material se difunde proactivamente sin
solicitud previa del destinatario

e Si se utilizan canales o entornos asociados a
actividades comerciales

¢ Sila distribucién del material coincide con otras
acciones de promocién o refuerzo de marca.

Si la respuesta a una o mas de estas cuestiones es
afirmativa, el riesgo de que el material se considere
promocional aumenta sustancialmente.
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Situaciones practicas

En cuanto a situaciones que suelen plantearse en
la practica, la Nota se refiere, entre otras, a las
siguientes, indicando que pese a ser situaciones
aparentemente informativas adquieren una dimen-
sién promocional en funcion de su uso o contexto:

e Dossiers de evidencia cientifico-técnica (inclu-
yendo metaanalisis o abstracts sobre seguridad
y eficacia del medicamento) distribuidos exclusi-
vamente en visitas comerciales y junto con otros
materiales promocionales.

e Guias o resimenes de practica clinica que reco-
gen contenidos de un simposio satélite patroci-
nado por la compafiia, centrado en su producto,
y que se facilitan Unicamente a los asistentes al
simposio.

e Articulos cientificos publicados en revistas de
reconocido prestigio que se distribuyen acom-
pafiados de una carta corporativa con el logo-
tipo de la compafiia y del producto, destacando
sus “implicaciones para el tratamiento”.

¢ Remisién de documentacion cientifica (por
ejemplo, sobre el mecanismo de accién del
medicamento) coincidiendo con campafias de
refuerzo comercial.

Conclusién

Tal y como reconoce la propia nota, no deben
adoptarse enfoques automaticos. Cada caso debe
analizarse individualmente, teniendo en cuenta el
contenido, el contexto, el canal y el publico desti-
natario. En todo caso, la nota ofrece ejemplos de
situaciones que la administraciéon catalana proba-
blemente considerard promocionales, y ofrece
también criterios interesantes para planificar activi-
dades informativas con menor riesgo.
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En definitiva, lo relevante para determinar la fina-
lidad del mensaje no es sélo lo que se dice, sino a
quién y cémo se dice.
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