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El Dr . Allan Collins puede ser  el especialista de r iñón más influyente en el país. El es presidente de 
la National Kidney Foundation y dir ector  del centro de investigación sobre enfermedades r enales 
financiado por  el gobierno. En el 2004, año en que él fue escogido como presidente de la fundación, 
la compañía farmacéutica Amgen, que elabora las drogas más costosas utilizadas en el tr atamiento 
de enfermedades renales, invir tió más de $1,9 millones de dólares en programas de investigación y 
educación dir igidos por  el Dr . Collins, según registros examinados por  The New York Times. En el 
2005, Amgen pagó al Dr . Collins por lo menos $25.800 dólares, en su mayor  par te como honorar ios 
en consultas y conferencias, según muestr an los r egistros. 

Los pagos al Dr. Collins y al centro de la investigación aparecen en un conjunto excepcional de 
r egistros. Ellos vienen de Minnesota, el primero de un conjunto de estados que votarán por  una ley 
que r equiera a los fabr icantes de drogas r evelar  los pagos realizados a los médicos. Los registros de 
Minnesota son una ventana sobre los vínculos financieros esparcidos entr e las compañías 
farmacéuticas y los médicos que prescr iben y recomiendan sus productos. Los grupos de apoyo a 
los pacientes y muchos médicos se han quejado durante mucho tiempo de que las compañías 
farmacéuticas ejercen una influencia indebida sobre los médicos, pero la extensión de las mismas 
ha sido difícil de cuantificar . 
Los r egistros de Minnesota empiezan en 1997. Desde entonces y hasta el 2005, los fabr icantes de 
drogas pagaron a más de 5.500 médicos, enfermeros y otros tr abajadores de la asistencia médica 
del estado por  lo menos $57 millones de dólares. Otros $40 millones fueron a dispensarios, centros 
de investigación y otr as organizaciones. Más del 20 por  ciento de los médicos licenciados del estado 
r ecibieron dinero. El pago medio por  consultor  era $1.000 dólares; más de 100 per sonas r ecibieron 
más de $100.000. 

Clásicamente, los médicos reciben dinero a cambio de dictar  conferencias sobre diferentes drogas a 
otros médicos. Algunos de los médicos que reciben la mayor ía del dinero son miembros de los 
comités que preparan las pautas que instruyen a otros médicos por  todo el país acerca de cuando 
utilizar  las medicinas. El Dr . Collins, que recibió más dinero que cualquier  otro en el estado, está 
entr e un número limitado cuyos pagos financiaron investigaciones. 
En docenas de entr evistas, la mayor ía de los médicos dijeron que estos pagos no tenían efecto sobre 
el cuidado de sus pacientes. El Dr. Collins dijo que su único objetivo era la salud y el bienestar  de 
los pacientes. " Simplemente porque yo quizás haga el tr abajo de consultor  no significa que no 
atienda mi agenda sanitar ia,"  dijo. 
Ken Johnson, vicepresidente de Pharmaceutical Research and Manufacturer s of America, dijo que 
las interacciones entr e compañías farmacéuticas y los médicos eran beneficiosos. "Al final, los 
pacientes se benefician cuando hay representantes farmacéuticos técnicamente entrenados de las 
compañías de investigación trabajando con profesionales de la asistencia médica para cerciorar se si 
las medicinas se utilizan apropiadamente,"  dijo. No hay nada ilegal acerca de la aceptación de 
dinero por  parte de los médicos al vender discur sos, y las organizaciones profesionales han 
ignorado desde hace tiempo el tema. 

Pero la investigación demuestr a que los médicos que tienen vínculos cercanos con fabr icantes de 
drogas tienden a prescribir  más y más, nuevas drogas más costosas — no impor ta si repercute en 
los mejores intereses de los pacientes. "Cuándo los seres humanos honestos están estancados en ver  
al mundo de una manera par ticular , son incapaces de mantener la objetividad y la independencia,"  
dijo Max H. Bazerman, profesor  en la Harvard Business School. "Un médico que r epresenta una 
compañía farmacéutico tenderá a ver  los datos con una luz levemente más positiva y tiene como 
resultado sobre­prescr ibir  las drogas de dicha compañía."  

En un mensaje de cor reo electrónico, el Dr. Collins dijo que él per sonalmente había recibido en el 
2004 menos de $10.000 dólares por  par te de Amgen por  presentaciones educativas. "La cantidad 
del contrato de $1,9 millones fue pagada por  Amgen al Minneapolis Medical Research Foundation 
(MMRF) para contratos de investigación, en que yo soy el investigador  designado para dir igir lo,"  
escribió el Dr . Collins. El destacó que no tr abajó para la junta dir ectiva de la fundación.



El Dr . Collins r evela en su sitio Web las investigaciones en las que él par ticipa como consultor  de 
Amgen, entr e otr as compañías. Dan Whelan, por tavoz de Amgen, dijo que la compañía pagaba al 
Minneapolis Medical Research Foundation para " realizar  sofisticadas investigaciones y análisis de 
los datos lo cual ha aumentado la comprensión de la asistencia médica en la salud"  para pacientes 
de con enfermedades r enales. Pero el Dr. Daniel Coyne, especialista en r iñón en la Univer sidad de 
Washington, dijo haber se molestado por  los pagos. 

"La financiación de Amgen para el Dr. Collins en la MMRF es otr a inmensa conexión financiera a 
individuos de la National Kidney Foundation,"  dijo el Dr. Coyne. "Recientes pautas sobre la 
anemia por  par te de la fundación — y las revisiones a r ealizar se el mes próximo — tiene que ser  
vistas con gran escepticismo" . Escribió el Dr . Coyne r ecientemente en un editor ial de un diar io 
influyente que denigra las pautas escr itas el año pasado por  la fundación que alienta a los médicos a 
utilizar  más drogas de Amgen para tr atar  la anemia en pacientes r enales a pesar  de los estudios que 
demuestr an que el incremento de su uso condujo a más muer tes. 

Ellie Schlam, por tavoz para la National Kidney Foundation, dijo que se buscaron a los mejores 
exper tos en el mundo. "Éstas son las mismas per sonas r equer idas por  el gobierno y la industr ia,"  
dijo. "Trabajamos r ealmente para separar  firmemente el financiamiento del contenido" . 
Los fabr icantes de drogas listaron al Dr. Collins y al grupo de investigación como los r eceptores de 
los pagos que totalizan más de $2 millones de dólares entre 1997 y 2005. La mayor ía de los médicos 
en la lista son mucho menos prominentes que el Dr . Collins. 

Diez médicos y un dentista de Minnesota recibieron más de $500.000 dólares. A causa de que los 
r egistros están incompletos, estas sumas probables subestiman las ganancias de los proveedores. 
Los fabr icantes de dispositivos y firmas de Wall Str eet que r astrean la investigación médica no 
fueron r equer idos para proveer  información, aunque al ser  consultados, dicen que los ar reglos 
entr e tales compañías y los médicos son comunes. 
Más de 250 psiquiatr as de Minnesota ganaron juntos $6,7 millones de dólares en dinero de las 
compañías farmacéuticas — más que cualquier  otr a especialidad. Siete de los últimos ocho 
presidentes de la Minnesota Psychiatr ic Society han servido como consultores para los fabricantes, 
de drogas según el análisis de Times. Después de los psiquiatr as, los médicos que se especializaron 
en medicina interna almacenaron las la mayor ía del dinero, seguido por  los cardiólogos, los 
endocr inólogos y los neurólogos. 

Desconocido para la mayor ía de Los Pacientes 

Los Médicos de Minnesota dijeron que generalmente no les dicen a sus pacientes acerca de estos 
ar reglos. Verdaderamente, pocos pacientes están enterados de las conexiones financieras entr e las 
drogas que prescr iben y las compañías que las hacen. Una encuesta de New York Times sondeó 
durante mes la opinión pública encontrando que el 85 por  ciento pensaban como " no aceptable"  
que los médicos sean remunerados por  las compañías farmacéuticas por  hacer  comentar ios acerca 
de los fármacos. El ochenta y cinco por  ciento dijo también que tales pagos influir ían en las 
decisiones que los médicos hicieran acerca del cuidado del paciente. Además de Minnesota, los 
legisladores de Vermont, Maine, Virginia Occidental, California y el Distr ito de Columbia han 
propuesto leyes que r equieren algún nivel de r evelación sobre las campañas de marketing de las 
compañías farmacéuticas. En Vermont, el estado ha reunido tres años de datos sobre pagos a 
médicos, pero se les permite a los fabr icantes de drogas llevar  registros pr ivados declarándolos 
secretos comerciales. 

En el ejercicio económico del 2005, el año más reciente en que hay cifr as disponibles, los fabr icantes 
de fármacos declararon el 73 por  ciento de los pagos a los médicos en Vermont como secretos 
comerciales. El The Journal of the American Medical Association publica los datos que r esumen los 
pagos a los médicos por  par te de los fabr icantes de drogas en Minnesota y Vermont. 
El estudio concluye que se hicieron muchos pagos que excedían los $100 dólares pero que los 
r egistros eran difíciles de descifr ar  y prácticamente imposibles de interpretar . 

El Dr . David Blumenthal, dir ector  del Instituto para la Política de la Salud en el Hospital de 
Massachusetts, dijo, "Nosotros les hemos dado a los médicos mucha liber tad y su auto­gobierno a 
causa de su r eputación profesional y el sentido que ellos tienen de cómo ayudar  a sus pacientes."



Los médicos dijeron que sus conferencias acerca de medicamentos a otros médicos a cambio de una 
paga era un tono apacible de marketing que estaba adherido estr ictamente a los mensajes 
aprobados por  los fabr icantes de las droga y las regulaciones federales cor respondientes. 

Las compañías fabricantes de medicamentos " quieren a alguien que pueda manipular  de una 
manera muy sutil,"  dijo el Dr . Frederick R. Taylor , especialista en cefaleas en Minneapolis que 
ganó más de $710.000 dólares entre 1997 y 2005, mucho de ello de GlaxoSmithKline, fabr icante de 
la droga de la migraña Imitrex. 

El Dr . George Realmuto, psiquiatr a de la Univer sidad de Minnesota, dijo que la mayor  par te del 
marketing asociado con sus conferencias gir aba alr ededor  de sus discur sos. 
" Se está en un r estaurante maravilloso, una atmósfera es muy conducente a una actitud positiva 
hacia el medicamento, y todos se divier ten,"  dijo el Dr . Realmuto, que comparó esa experiencia a la 
de comprar un coche en una sala de exposición ostentosa. El ganó por  lo menos $20.000 dólares 
entr e 2002 y 2004 de los fabr icantes de medicamentos. 

Los médicos dijeron que las conferencias eran sumamente educativas, y que los fabr icantes de 
drogas los emplearon por  su pericia médica y sus habilidades orator ias. Pero otros r epresentantes 
de las compañías farmacéuticas dijeron que ellos empleaban a los médicos como oradores en su 
mayor  par te con la esperanza de influir  los hábitos de r ecetar  de los médicos. 

"La inmensa mayor ía del tiempo en que hicimos cualquier  tipo de actividad r emunerada con un 
médico, aumentaron el uso de nuestr a droga,"  dijo Kathleen Slattery­Moschkau, ex­representante 
para el Br istol­Myers Squibb y Johnson & Johnson que dejó la industr ia en el 2002. "Odio decir lo 
fuer te, pero todo se tr aduce en las maneras de manipular  a los médicos."  

Jamie Reidy, vendedor  para Pfizer  Inc. y Eli Lilly & Company Pfizer  que fue despedida en el 2005 
después de escr ibir  un libro humor ístico acerca de sus exper iencias, dijo que los fabricantes de 
drogas seducen a los médicos con incremento de los incentivos financieros que a menudo empiezan 
con viajes pagos para aprender  acerca de un medicamento. " Si un médico dice que él voló a Maui, 
permaneciendo en Four  Seasons — ¿no lo influyó un poco? Por  favor ,"  dijo Reidy. 

'Una mejora silenciosa para el Profesional 

Las conferencias hacen ganar  más a los médicos que el dinero en efectivo. "El dinero se hace de 
var ias maneras,"  dijo Gene Carbona, que dejó Merck como dir ector  r egional de ventas en el 2001. 
" Se paga por  el discur so. Se aumenta su base de referencias de forma tal que él logra tener  más 
pacientes. Y se ayuda a desar rollar  su nombre. Así he hecho mucho por  usted, lo único que necesito 
de usted es que escr iba más cantidad de mis productos" . La esperanza de todo esto es lograr  un 
incremento silencioso. 

Para muchos médicos, vender sus conferencias r esulta también una bienvenida diver sión. 
"Resulta entretenido hablarle a las viejecitas acerca de sus intestinos,"  dijo el Dr . Eric Storvick de 
Mankato, Minesota., que hizo más de $174.000 dólares entr e 1998 y el 2005 de los fabr icantes de 
drogas. 
El número de presentaciones de marketing sobre drogas r ealizadas por  los médicos a tr avés de los 
Estados Unidos subió casi tr es veces entr e 1998 y el 2006, según Ver ispan, una compañía que 
r astrea el marketing de medicamentos. 
A veces, el consultar  a los médicos es tan bien r econocido que ellos ofr ecen a los fabr icantes mucho 
más que la opor tunidad de influir  sobre sus propias prescr ipciones. Para los fabr icantes de drogas, 
entr e los consultores más apreciados están aquellos que escr iben las pautas que instruyen a sus 
iguales acerca de cómo utilizar  las drogas. 

Naturaleza de las Compañías Farmacéuticas 

Esta lista de médicos lideres en Minnesota incluye al Dr. Richard Gr imm del  Berman Center  for  
Outcomes and Clinical Research en Minneapolis, quien ha par ticipado dos veces en paneles 
patrocinados por  el gobierno sobre hipertensión como tema,  sentando las pautas acerca de cuando 
prescr ibir  píldoras para la presión. El año pasado, él par ticipó en un panel de la National Kidney



Foundation que describió las pautas acerca de cuándo se les deben suministr ar  a los pacientes 
r enales píldoras para el colesterol. Entre 1997 y el 2005, el Dr. Gr imm ganó más de $798.000 de 
dólares de las compañías farmacéuticas, según registros. 
Solamente en el  2003, Pfizer le pagó al Dr . Gr imm más de $231.000 dólares. Pfizer  vende el Lipitor , 
una droga para el colesterol que tuvo el año pasado $12,9 billones de dólares en ventas, más que 
cualquier  otr a droga en el mundo. Vende también el Norvasc, una droga para la hiper tensión que 
tuvo el año pasado $4,9 mil millones de dólares en ventas. Las pautas que sugir ieran el mayor  uso 
de estas drogas ser ían una bendición inmensa para Pfizer . 
"Las compañías farmacéuticas son como los leones,"  dijo el Dr . Gr imm en sus discur sos 
patrocinados. " Para los leones, su naturaleza es la de matar  cebras y comer los. Para las compañías 
farmacéuticas, su naturaleza es la de hacer  dinero. Ellos no tr atan de mejorar  realmente la salud de 
nadie excepto si con ello  hacen dinero. 
" Por  otro lado, el médico hace un poco de dinero, pero trata también de educar a otros médicos. Y 
en mi opinión, los médicos necesitan mucho educación."  Dijo el Dr. Grima, que él contr ibuyó con 
más de $50.000 dólares entr e 1997 y el 2005 a la Minneapolis Medical Research Foundation, y que 
sus conferencias no eran sesgadas. 
El Dr . Donald Hunninghake par ticipó en un panel consultor  patrocinado por  el gobierno el cual 
describió las pautas sobre cuándo la gente debe bajar  el consumo de píldoras para el colesterol. Las 
r ecomendaciones del panel en el 2004  encontraron que por  lejos, cada vez son más las per sonas que 
toman drogas tildadas como  polémicas cuando fue r evelado que ocho de cada nueve miembros 
tenían vínculos financieros con fabr icantes de medicamentos. La extensión r epleta de esos vínculos 
nunca ha sido revelada. 
Solo en 1998, Pfizer  le pagó al Dr. Hunninghake $147,000 dólares, y ganó por  lo menos $420,800 
provenientes de los fabricantes de medicamentos entre 1997 y el 2003. Abandonó la Univer sidad de 
Minesota en el 2004para incorporar se de lleno a la consultor ía de la industr ia, Ahora está retir ado. 
"La mayor  parte de mis discur sos no estaban r elacionados con las drogas  sino con las pautas para 
el tr atamiento,"  dijo el Dr. Hunninghake. El dijo que su práctica como consultor  incluía una 
var iedad de actividades, incluídas las conferencias. Una  inspección en el 2002  encontró que más 
del  80 por  ciento de los médicos par ticipantes de paneles que escr iben las pautas clínicas mantienen 
vínculos financieros con los fabricantes de drogas . 
"Es crítico que exper tos que escr iben  pautas clínicas tengan prohibido el tener  cualquier tipo de 
conflictos de intereses,"  dijo la Dra. Marcia Angell, ex­editora de The New England Journal of 
Medicine. "Ya que no tienen datos per sonales sino simplemente hacen juicios basados en su per icia, 
deberán ser  absolutamente imparciales o socavan la empresa entera."

http://topics.nytimes.com/top/reference/timestopics/organizations/n/new_england_journal_of_medicine/index.html?inline=nyt-org

