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Entorno sanitario en 2014 G
FACTORES QUE IMPACTAN EN NUESTRO MODELO TRADICIONAL 3

Sanidad Desarrollo Tecnoldgico

« Interés creciente por el cuidado *Mayor acceso a Internet. Mas canales
global de la salud «Desarrollo creciente de avances informaticos
en el sector sanitario

*Papel creciente de los pacientes 'y
consumidores en la toma de
decisiones en el sector sanitario.

*El medico, se forma, se informa, se actualiza,
se relaciona en la red

Proliferacion de Social Network en Medicina 'y
el uso de la Web 2.0

* *En estado Critico.

*Deuda sanitaria. Reduccion de precios
- +Grandes marcas pierden la patente
*Aparicion de Genéricos

*Menor diferenciacion entre moléculas
*Bajan las ventas

eAumentan los costes de investigacion

*Politicas de recorte al Gasto
Farmacéutico.- Bajada de Precios

*Nuevos decisores ademas de
Prescriptores, enfermeras, farmacias,
pacientes, pagadores, medios,

distribuidores, lideres de opinion *Disminuye el numero de moléculas
*Fusiones y alianzas estratégicas

*Grandes recortes en estructura

Industria Farmaceéutica

HACER MAS O LO MISMO...
CON MENOS




Sector Farmacéutico: Entorno cambiante y Qa
cambio de modelo comercial. :

Rethinking tools
for pharma reps
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http://www.slideshare.net/IQLab/rethinking-tools-for-pharm#btnNext
http://www.whatsyourdigitalig.com



Sector Farmacéutico: Entorno cambiante y Qn
cambio de modelo comercial. .

Evolucion del numero de visitadores meédicos

18.000 1

16.000 1

14.000 1

12.000 1

10.000

8.000

6.000 A

4000 -+

2.000 4

ene-13 jun-13
(estimacion)

ESPANA: Pérdida de méas de 8.000 puestos de trabajo,
es decir, contraccion en un 47%



Sector Farmaceéutico: Entorno cambiante y
cambio de modelo comercial.

Today, only 7% of sales calls
are longer than 2 minutes

Your opportunity will end in:

00 02 00

Based on Canadian Study, Arcus/B.C. Medical Association, 2011

http://www.slideshare.net/IQLab/rethinking-tools-for-pharm#btnNext
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Rethinking tools
for pharma reps



Sector Farmacéutico: Entorno cambiante y G\
cambio de modelo comercial. .

. Rethinking tools
physicians say they have
I M Z received a detail on an for pharma reps
[

iPad or similar tablet

Brands whose tablet details they remember most:

¥ MERCK AstraZeneca@ —) Abbott
& < D

1Q

Manhatian Research, 2011 ﬂ

http://www.slideshare.net/IQLab/rethinking-tools-for-pharm#btnNext



Sector Farmacéutico: Entorno cambiante y
cambio de modelo comercial.

DELIVERING RESULTS FOR THE
BOTTOM LINE

Low cost High Impact

*It Is a $T00 capital investment.. A single sales call costs a pharma
company, what, $5007 Essentially, the iPad can pay for itself in one call .

-Bill Drummy, founder and CEO of Heartbaal Ideas

Pfizer anticipates that the move to the iPad for sales training purposes will save
3500,000 a year.

"
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http://www.slideshare.net/IQLab/rethinking-tools-for-pharm#btnNext



La industria Farmaceutica Q\\
Necesidad de cambio de modelo

RELACION CON EL CLIENTE — AHORA
Modelo tradicional Nuevo modelo

EVMQ

usuario = usuario

maaany

Marca > usuario

-,

T

Usuario > marca

/ .

"

CLIENTE
* Prescriptor
* Impactos.- Cuantos mas mejor

CLIENTE
» + Decisores (no solo médicos)
» Personalizacion

COMUNICACION

e« Unidireccional (PUSH)
)« Unico mensaje (Interrupcion)

COMUNICACION
* Muti-direccional (PUSH + PULL)
» Servicios de Valor. Personalizacion

CANAL e + competencia por tiempo y atencion
¢ Unica solucion
* Red de Ventas CANAL _
e Multicanal
¢Son adecuados nuestros mensajes? 3 « OFF LINE Y DIGITAL
¢Estamos siendo escuchados?
¢Escuchamos a nuestros clientes? (Web 1.0,2.0 y SM)

¢,Lo hacemos a los clientes adecuados?




El Marketing Farmacéutico Tradicional Producto/Promocion/Prescriptor tiene los dias {nmndm

Me exigen |a Creacion de nuevos
servicios digitales, pero no tengo
Claro el cambio del marketing mix
y tampoco sé del todo como
hacerlo

Micliemteyancoeselrey ..y yano
hablamos cast de producto sino de
terapia, paciente, eficiencia,
resultados, .11 ¥ ACCESO!!!

3

Zd\‘\zw

"Nuevos™ clientes que estdn creando

me eslan

quitando presupuesto y poder de
df“l\lﬂﬁ".l

nuevas funciones,

Me exigen que demuestre
resultados medibles sobre
A{Owones Que antes no ¢ poMman
en duda

.. 50y marketing de producto, soy marketing de especialistas, soy marketing offline, soy marketing
online, ...
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La industria farmacéutica no es la que menos invierte en digital pero si es el que menos
cambiallll
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Transformation Management
Intensity comprende ¢l cambio
interno  necesario para poder
- adaptarse al nuevo entorno y
Relacién IT: Promaver el Medicion de rentabilidad las inversiones
Vislan Goblerno Competendcias
cambio walor

Negocio




: , - .
No somos un sector innovador en el area digital \

las principales industrias resp
adopcion del Marketing digital?

35%

Solo el valora su
compania como 26%
innovadora en el area

28%

digital

1% 1%

NS/NC  Muy por detras  Detras Enla media Pordelante  Muy por
delante

Con permiso

Across Health Digital Survey EMEA, 2013 ?\ AC B

EAI

s



Complejidad de la multicanalidad \»

¢ Qué grado de complejidad es
definir el mix 6ptimo de canales?

El de los
encuestados
considera que
definir una

47%

estrategia con

16% 217
T (]
multiples canales 13% l
. 3%
no es facil. . .
Muy Algo Ni complicado Relativamente Muy
complicado complicado ni simple simple simple

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4§ ACROSS

HEALTH



Herramientas de Marketing Digital QA

el Marketm, g MIX Often/Standard Practice ! 13
v m2011
J 2012

-] m2013
.
’ New questions in 2013
a8 -
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Across Health Digital Survey EMEA, 2013 i\ AC S IE;‘E @Q’G’ 09@0

No hay cambios significativos en el uso de herramientas digitales entre

2010, 2011y 2012, con excepcion de los tablet y e.CME
Se comienza a tener en cuenta la multicanalidad integrada




Tendencias Destacadas en ESPANA (Pharma)

2012 2013
Tablet 385,
e-Detailing

Eluso del iPAD se ha
generalizado

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4§ ACROSS

HEALTH

2013

Cross
channel

Penetracion destacada
del cross channel

2012 2013

e-MSL — 10w

eRep —| 125

Web 280
conference

Eluso de
e-MSL, eRep y Web
se ha incrementado
radicalmente respecto a
2012




. . _ . D
Las nuevas tecnologias estan acelerando el cambio en el sector, facilitando competir mas

alla del producto

Impacto de los medios digitales en el sector

Experiencia de Procesos Modelo de
cliente operativos negocio

' \ Aprovechar todo el potencial require desarrollar nuevas capacidades y nuevas formas de trabajar para
las compafias farmacéuticas




¢ El delegado contintia siendo clave? Q\‘

El delegado contintla como el principal canal pero cada
vez mas se percibe como parte de un engranaje
compuesto por otros muchos canales

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4§ ACROSS

HEALTH



rodean al

profesional del
sector salud.

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4 ACROSS

N
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eDetails

\
t

Social
networks

%

Pad

b

Instant ﬂ
Messaging
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El modelo tradicional...

Duracion media de una visita

Coste medio de 1 visita

50% Profesionales que opinan que las visitas son
0 Ld L
inconvenientes?

Estan interesados en visitas remotas o ya
las estan utilizando

1Source : Manhattan Research, Taking the Pulse Europe v9.0, 2009
2Source : Forrester report : Pharma’s detailing overhaul, 2001
Source : Transforming Pharma; Proceedings of the 8th IEEE International Conference on E-Commerce Technology

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4§ ACROSS

HEALTH
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Nuestros clientes aceptan el “online®

D

-

T

96% Profesionales utilizan internet

Utiliza internet por motivos de trabajo

0
B9 mas alla de sus horas de trabajo

86% Opina que internet es esencial para su trabajo

Prefiere visitas remotas a visitas tradicionales

Source : Manhattan Research, Taking the Pulse Europe v 9.0, 2009
Source: ePharma Physician® v7.0, Among All ePharma Physicians in Segment



El papel del delegado

1
“l;
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[ DPTO.MARKETING |

El delegado es el
_canal mas
importante, pero el

departamento de Marketing define
qué mensajes y canales son
relevantes para cada médico.

Across Health Digital Survey SPAIN, 2013
Con permiso de: 4§ ACROSS

HEALTH
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El delegado es El delegado es
un canal mas el lider
y desde el departamento de Marketing se y decide qué mensajes y canales usar
deciden los mensajes y canales son para cada médico.

relevantes para cada médico.
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Descripcion

"término amplio y en continua evolucion que describe
el uso de los medios de comunicacion interactivos
electrénicos para facilitar las presentaciones de
ventas a los Profesionales Sanitarios"

e-Detailing

Tipos de e.Detailing

*\Web Detailing

eLive e.Detailing.-
*Video conferencias (Live video/VVolP)
*Delegado-Medico
*MSLs-Medico

“What they want, how they want lit, «Diferentes formatos: Web, Smartphone, Tablet
when they want it” *Tablet e.Detailing



Web e-Detailing

' rppye—— Tha time 1o cons:

About ENBREL

IN MODERATE T0 SEVERE RA

ENBREL demonstrated significant and SELEE e
sustained improvements in physical function m

In Moderate to Severe RA In Moderately Active RA In Maderats 1o Sevedn Early RA

ENBREL + MTX achieved rapid ai

ider ENBREL is "NOW"™ o

Psoriatic Arthrites = ENBREL Salety
Profile

and ENBREL e ENBREL Support™ =

 Realizar una visita guiada, navegar por niveles o bien
linealmente.

» Visualizar una presentacion creada de antemano.

 Permite focalizar en tiempo real los mensajes clave que

nd austained improvements in physical

functon by Week 2 and out o Year T despiertan el interes.

Mechanism of Actica
Tosrmulary Coverage
Hypotstical Patiest Profiss
Sedecied mportant Salety
Isformation

Reguent Mot inTormation

ENBREL smppresses the immune
system and has been associated
with serious and scenatmes fatsl

d other

INNOVADOR

S o wnn » Marketing inbound.- El cliente es el que va hacia la marca.
'  Uso de plataformas digitales permiten la promocion
24/7/365

MULTIMEDIA

 Crea un gran impacto en el cliente gracias a la creatividad y
recursos graficos avanzados.

* Video, transiciones, audio, animaciones 2D y 3D,
fotografias, graficos intuitivos de resultados, estadisticas...
Todo, bajo una misma imagen corporativay con la
posibilidad de mostrar documentos adjuntos como PDF,
FlashPaper, ...

/_

REASONS TO REACH FOR

JANUVIA

JAHLIVIA shockd nat b In patients with tino
1 mal tha traatment of diabetic
ket
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Descripcion

» Programas basados en Internet para la promocion de
medicamentos o enfermedades con el objetivo de
convencer de la prescripcion.

Tablet e.Detailing

 Son plataformas para crear y mostrar presentaciones
Interactivas de producto, empresa, promociones... al cliente
y minimizar simultaneamente el coste comercial, al facilitar
las tareas del equipo de ventas.

Visita medica con Tablet

Las Tablet revolucionan
la VISITA MEDICA
*Visita presencial pero guiada con Una tableta
eTableta como substituto de material Impreso
eImplica el uso de una App como repositorio de material
promocional
eL_as app de e-detailing mas utilizadas por la industria
farmaceutica son las de Veeva, Agnitio y Cegedim

NO se trata de formatear el folleto tipico en
pdf para iPad



Tablet e.Detailing

C\ A
27

* Posibilidad de interaccion

* Visita bidireccional

« VVentaja con respecto a los Tablet PC
« Agil y rapido

* Puede funcionar off-line

e Larga duracion de bateria

e Muy féacil de aprender y usar

« Sin tiempo de arranque

e Factor WoW = Imagen de innovacion

Contras
Con luces y sombras -

« Los delegados no atienden a las necesidades y preguntas

del médico.
* El delegado no pregunta al médico y sélo expone.
Cuidar el contenido. « El delegado esta mas ocupado en interactuar con el tablet
La responsabilidad del flujo de la que con el dialogo y la argumentacién con el médico.

info recae en Rep « Solo las primeras visitas tienen gran impacto.



Tablet e.Detailing

ol

Manhattan Research Strategic Insight®

Taking the Pulse® Europe 2011 #6

What influences attitudes towards iPad reps?

Agree with “I think that all sales representatives| Ownan | Have seen
should use iPads for product discussions™ iPad sales reps

BiPad owners ONon-iPad owners <= All physicians use IPad™

All EU @%» 40%

physicians
level of
* Prysicians who have saen a saes fep using an IPad during a face-fo-face meeting In past 12 months

With staiement Wi 3 4 0f 5 0n a S-paint scale (5 = sironly agree; 1 = sYongly dsagres)




Tablet e.Detailing

Manhattan Research Strategic Insight®

ePharma Physician® 2012 #2

How should iPad reps approach physicians?

IPad rep preferences among ePharma Physicians

42% of ePhamna Physicians seeing reps with iFads prefer when the rep navigates through the
presentation but allows physician o handle device when something is interesting to them, 16% prefer
whan the rep navigates the entire ime, and 36% are indifferent:

el
pieysician accees ai times entire time
PCP | Spagailst 20% 1 8%

I 162% 2RI TI%

Practice Is mosily offce-Dasad 5% B4% %
Mean Rx witten per week 12 151 13
Interesiad In recehing a prescrplion drnug Dresentation over 3% 2% 4%
the phone Som a rep In exchange Tr professional senices

Adres that oMo saies reps IMiuence R decisions: % TR 45
Adgres that experiences (such as mnge of comant, quallty of % 58% %
Qraphics and overall satistaction) with IPad was betier an

Eapenances Wih oiher oevicss or Malenals

Participats In any one-on-one online promosonal programs 24% 12%
Pacariage of Ume et reading joumnas oring a4 I¥% %

Among thise s2sing rens with [Fads
Sourcs. ManhattanRassarch, sPharma Physiclan® 2012



Live e.Detailing

Descripcion

Same useful features

...... -

== Even more
e convenient.,

The PfizerPro App & your

convenent, on-the-go

 Programas de promocidén Online autoguiados, también
conocidos visita virtual, pueden proporcionar
presentaciones, animaciones de video grabados y otros
medios sobre productos y por lo general cuentan con KOL
o0 enlaces a MSL

source or many of the
programs and resources
found on PfizerPro.com,
Haalth Care Professionals

Log In inciuding Plizer Samples
for edgible 1.5, heakth care

professionaks,

Liser Hnme

Passwerds

iPad App Android App

* Estos programas se graban y se pueden ver / oir en
dispositivos electronicos PC, smartphones o tabletas.

 Programas de promocién ON line también pueden
involucrar en vivo de uno-a-uno

O_ne to One » Contact Center — Profesional Sanitario
Video chat « MSL - HCP
Service

 Delegados de Ventas - HCP
e Lideres de Opinion -HCP



Live e.Detailing 31

~10% of physicians are using video chat in their practices. It's a
trend that inspired another recent launch: one-on-one video chat
service that immediately connects a physician with a rep:

Today, these video | FR® =3
connections tend to be With | . comy  rewos
universal or call center reps. | o,  SawTx g
Soon, we expect physicians | ... i =
to be able to locate their |- sm—————— otiami
actual rep anywhere on 2= T e —
any technology - so, when e | | R A—————— -
the physician clicks on that | = — B i
video chat link on the |~ _—
website, the rep will geta |~ e ——
Skype request on his cell | S e
phone. That's human |~ Ass=sirrr———
connected. l=====

http://www.pfizerpro.com/home



Live e.Detailing

AZ touchpoints-available
directly and on key product
sites like Crestor and
Nexium-lets docs connect
immediately with their
personal rep or access lots of
self service tools - from
downloading patient
education to ordering
samples

http://www.aztouchpoints.com/

32

AZ TouchPointsT
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Mobile live e.Detailing

Plabiarm jrmpd iy ARMLARTT i JARLAME piias
Promorshing Indormmaton w g

e ke +Product site
| —— +Opcion de llamar al delegado

Formalary Coverags
Spucial Diters
Contact a Representative

frin May | Prescy | Taoms of Use | §

Toiea, et 8y Bl ' S e A b SR 1 P e
S W b L. el P il

e A R e b e




¢, Qué es el Closed-Loop-Marketing? (CLM).

34

Respuesta al cambio de modelo de negocio

Market
Planning

CLOSED
Analytics

Feedback

centrado en el conocimiento del cliente



¢ Qué es el Closed-Loop-Marketing? (CLM).
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CLM: Using customer feedback
to personalize promotion

El CLM es una estrategia de
negocio gque permite
aumentar la eficiencia de las
acciones comerciales,
mediante la optimizacion de
los procesos internos, a partir
del feedback y conocimiento
de cada stakeholder CLM

35
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¢ Qué es el Closed-Loop-Marketing? (CLM).

+Las tabletas y las aplicaciones de e-
detailing pueden permitir

Implementar una estrategia de
ﬂ CLM

4

+Permite capturar estadisticas
durante la visita, feedback de
diferentes stakeholders, barreras de
prescripcion y preferencias de cada
tipo de cliente

CLM: Using customer feedback
to personalize promotion



Barreras en la implementacién correcta de una estrategia de CLM 37

+EIl uso de aplicaciones en el
Ipad que tengan una
funcionalidad de CLM, y qué
esté integrada con un CRM
en la nube, permite captar
feedback en tiempo real
de los clientes y su
posterior analisis

+ Importancia de los KPI
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Como delegado de Venta:

« Continuo pensando que como delegado soy un parte fundamental en la relacion con mis
clientes mas alla de la visita fisica?

« Quiero tener una relacion mas fructifera y eficiente con mi cliente?

* Quiero ofrecerle cuanto quiera, como quiera y cuando quiera?

* Quiero (y quieren mis jefes) ser mas eficiente en resultados?

« Quiero diferenciarme mas alla de los beneficios de mi producto y sus argumentos.
 He dejado de pensar que estas herramientas sirven para controlarme?

Si hemos respondido Sl a todas estas preguntas

es que los Canales de venta Sl son aliados de las redes
de venta

Barcelona, 11 de Junio de 2014
= @JordiMallol
|
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Keting Farmaceutico.

ticanalidad



E @JordiMallol

MUCHAS GRACIAS :-)

Barcelona, 11 de Junio de 2014
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