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Introduccion
“Ubicandonos en el escenario”
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Buscando las especialidades de
segundo orden Pharmexx Argentina

Top 200 Pharmaceutical

(1)
69% Products By Sales 2001
Blockbuster Potential
50% o6l
0 Pipeline 2002- 2008

Primary Care Secondary Care

Source: MedAd News, Datamonitor, IBM estimates
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New Products and Marketing/Sales Models
Pharmexx Argentina

Traditional

First line / Primary care

Costly R&D
Smarter smaller sales

force

Smarter, Smaller sales
force

Multi-channel sales

Market to primary care physicians
Premium prices
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Changing customer profile Pharmexx Argentina
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Hospital

Our customer profile is changing, more stakeholders and the network between
them are getting more important, e.g. health insurance companies, hmo,
formularia, pharmacists etc.
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Decreasing efficiency
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Decreasing effectiveness _
Pharmexx Argentina

35%* of the calls is wasted due to several reasons like:
— Insufficient targeting (wrong doctor)
— Limited access
— Insufficient performance of the rep (bad skills)

— No follow up
— No patient pull *Gartner
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Create Value?! Pharmexx Argentina
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Pharmexx Argentina

Create Added Value
“Strategic solution”
\\‘) “Application/solution
‘ “Commodity”/
intrinsic product
pharmexes
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Multidisciplinary sales approach Pharmexx Argentina
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*Create value to individual customélrs

o e Consultative selling

*Team selling

‘Wholesalers
Hospital pharmacies
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Single Channel Strategy:

One primary channel to the market

Products & Customer
Services
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Multi Channel Strategy: Demand Chain

o"Customer chooses his own channel"

Customer

Argentina

Field Sales

Call Center >

Web & e-mail >

Partners Products

Outlets > Serwces




Como integrar las formulas del pasado en la nueva
vision?

Share of Voice
One size fits all

Un-coordinated

Product push

Information is mine
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Pharmexx Argentina

Estudio de caso
“Alineacion de la fuerza de

ventas con las modificaciones en
el sistema de salud”
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Pharmexx Argentina

“Pfizer reestructura su fuerza de
ventas alineada con Medicare”
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Pharmexx Argentina

Por mas de 2 ainos Pfizer ha reestructurado su fuerza
de ventas siguiendo la estructura de Medicare.
(espejo)

‘Pfizer realiz6 este movimiento debido al crecimiento y
la importancia del programa Medicare.

‘Pfizer comento que el 20% de sus ventas provienen
de Medicare. (Ano 2006)

La expectativa es que ese valor aumente hasta un
40% en el ano 2008. (Hoy)
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Pharmexx Argentina

Que espera obtener Pfizer
de esta nueva estructura?

 Evitar la duplicaciéon de esfuerzos promocionales
*Construir una fuerte relacion con los meédicos.

*Construir un fuerte vinculo con los planes de
inclusion de drogas de Medicare.
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Pharmexx Argentina

“Pfizer ha apostado al plan de Medicare
que ofrece a los ancianos drogas a bajo
precio (out of pocket), con el gobierno
haciendose cargo de un alto porcentaje del
precio total”.
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Pharmexx Argentina

“Pfizer nos da un ejemplo de como las
compaitias responden a los cambios en el
sistema de salud como un indicador
adicional de los cambios en el mercado”

Discusion

pharmexe&s
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Conclusiones Pharmexx Argentina

@lnglaterra provee alta autonomia en las decisiones de
presupuesto y operaciones a hospitales y clinicas.

@Alemania, multiples cambios en su sistema de medicare
obligan a reorganizar fuerza de ventas para visitar
clinicos.

@Francia es otro ejemplo de cambio.

@Prestar la maxima atencion a los temas de Obras
Sociales y cambios constantes en los sistemas de
descuento.
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