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El objetivo principal del presente trabajo investigativo es describir las
mejores practicas de e — detailing que se usan en la actualidad y
recomendar herramientas tecnoldgicas para que Laboratorios LIFE las
ponga en marcha. Se empieza con el analisis de la organizacion, pasando
por una breve resefia histérica, sus principales valores y su misién y vision.
Se describe el organigrama y sus principales areas.

También, un andlisis de la industria, tomando en cuenta los principales
aspectos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, legales y
ambientales. Esto con la intencion de conseguir una vision mas amplia del
escenario en el que el proyecto se desenvuelve. Pasamos al analisis de la
empresa como tal, tomando en cuenta los principales actores que
intervienen en sus practicas y diario operar.

Una vez se tenga una idea mas clara de la posicion de la industria y la
empresa, se describen las mejores practicas de e-Detailing en el mundo
con ejemplos practicos y cifras que nos ayudan a demostrar lo expuesto.
Se describen las practicas considerablemente aplicables a LIFE y se
recomienda la creacion de una herramienta tecnoldgica que les permita
generar mayor cercania con el médico y que se convierta en la mano
derecha del visitador a médico.

Palabras Claves: e-Detailing, Visita médica virtual, Industria farmacéutica
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1. Introduccion

En los ultimos afios el mundo del marketing ha sido testigo de
cambios en el ambiente regulatorio y en la constante innovacion
de las tecnologias de informacién lo mismo que ha generado
una mayor demanda en eficiencia en el mercado farmacéutico;
para conseguirlo los laboratorios farmacéuticos han tenido que
migrar a nuevos modelos de promocion digital.

Globalmente, las fuerzas de venta experimentan dia a dia una
expansion en el conocimiento del mercado farmacéutico; esto
genera una pequefia reduccién de los activos y recursos que
se deben usar en la promocién de los mismos generando
ademas remplazos digitales que solucionan el problema
optimizando los procesos.

El presupuesto para marketing y ventas podra bajar, pero los
componentes electrénicos seguiran siendo demandados
remplazando costosas compafias y el desplazamiento de
ejecutivos de ventas y visitadores a médicos haciendo
acercamientos mas efectivos.

Tomando como referencia al mercado farmacéutico mexicano,
la reduccién en la fuerza de ventas ha sido compensada por
una fuerte inversibn con presupuesto para herramientas
digitales. Especificamente podemos hablar del 64.8% de 1/4
destinado a promover el ‘punto de cuidado’ (2013 — 2014) con
el animo de fortalecer el desempefio de la fuerza de ventas.
Menos vendedores, pero mucho mas eficientes; teniendo una
reduccion muy significativa en el costo de las campafas de
marketing. Podemos deducir que es mas barato que el mismo
namero de visitadores a médicos haciendo su trabajo diario,
siempre y cuando estos estén mucho mas calificados y cuenten
con las herramientas digitales que les permitan optimizar sus
resultados.
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‘Colombia no ha sido ajena a esta situacion y con la
instauracion de la Ley 100 de 1993 se ha llegado a una
situacion similar a la que se reporta en Estados Unidos.
Ademas, los médicos colombianos han demostrado interés en
ser contactados por otros medios diferentes a la tradicional
promociéon médica y asi acceder a la informacion de los
medicamentos de una forma mas técnica, comoda, eficiente y
verséatil (Pinto et al, 2001).”

El sector farmacéutico ha sido testigo de la evolucién de
diferentes tipos de camparias e — detailing (visita médica virtual)
como una estrategia para conseguir mas altos nivel de ROI:
dejando de lado el obsoleto modelo “PUSH” representado en el
visitador a médico quien muestra la informacioén al doctor; hasta
el nuevo modelo “PULL” brindando las herramientas necesarias
para que el médico sea quien busque la informacion necesaria
y en sitios webs o aplicaciones en dispositivos moviles. En
america latina hemos visto que el crecimiento de la inversion
en campanas digitales es de 35.8% en 2011 — 2012 hasta casi
el doble en dos afios.

Contrariamente a las tendencias mundiales, podemos ver que
en Ecuador las practicas de e — detailing han tenido un
crecimiento mas bien lento, por lo mismo el principal propésito
de este trabajo investigativo es analizar la situacion del sector
tomando como ejemplo a los laboratorios LIFE (Laboratorios
Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos) considerando que es
el mas grande productor del sector con bandera ecuatoriana
con el &nimo de ver cudles son las principales préacticas que
efectian y como podemos hacerlas mas efectivas, asi también
pretendemos influenciar en el resto de laboratorio
farmaceéuticos con el fin de que evolucionen sus practicas hacia
la era e — detailing.

1 VEGA, Ricardo Arturo. Poliantea, Mercadeo. Internet y el Mercadeo Farmacéutico: el Cambio de la
Relacion Laboratorio- Médico-Paciente, 2009. [Disponible en linea] en:
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/4784458.pdf
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A largo plazo la intencion es modernizar y dinamizar el sector
farmaceéutico, en particular LIFE; proporcionando a la fuerza de
venta herramientas que incrementaran su productividad y
desempefo. Esto generard mayor ROl y también aumentara la
relacion que tiene el visitador con el médico. No podemos
olvidar que ellos son el principal canal de ventas que LIFE usa
para sus productos dependientes de una receta médica los
MisSmMOSs que no se pueden promocionar por canales usuales de
comunicacion.
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2. Objetivos

2.1. Objetivos Generales

Basados en un analisis describir las mejores practicas de
la visita Médica Remota e-Detailing para el caso puntual
de LIFE y tomarlo como ejemplo para la industria
farmacéutica ecuatoriana.

2.2. Objetivos Especificos

e Entender la situacion actual de la industria farmacéutica
en Ecuador

e Analizar la situacion de LIFE a base de una descripcion
de la empresa en sus diferentes areas

e Comprender las mejores practicas en e — detailing e
identificar cuales son las mas aplicables al mercado
ecuatoriano.



3. Descripcion General de la Empresa u Organizacion

3.1. Datos de Identificacion de la empresa
Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos LIFE

“Quito. Oficina Matriz:

Calle Juan Galarza Oe2-22 y Av. La Prensa
Teléfono: (593-2) 226 3805
Contacto: info@life.com.ec

Guayaquil.
Av. Fco. Orellana, Edificio Word Trade Center
Torre B, 9no piso Of. 906

Cuenca.
Santiago Carrasco 1-61 y Rafael Torres

PB.”

3.2. Breve Historia de la Organizacion
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“Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos (LIFE),
tras siete décadas de evolucion permanente, se ha orientado
a ofrecer productos y servicios en el area de la salud que
contribuyen a mejorar la calidad de vida de los ecuatorianos.
Una de las caracteristicas fundamentales que ha distinguido a
LIFE a lo largo de sus 77 afios, es su especial preocupacion
por cuidar la calidad de sus productos, a través del
cumplimiento de las normas de buena manufactura

internacionales para la industria farmacéutica.

2 http://www.laboratorioslife.com/index.php/contactos/contactenos
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Otro aspecto relevante de LIFE es su capacidad de ofrecer una

amplia variedad de presentaciones farmacéuticas, en base a

la constante tecnificacion de sus instalaciones industriales.
LIFE se distingue por ser el primer laboratorio de ventas en
unidades en el pais y esto se ha logrado gracias a que
actualmente nuestros productos constituyen una de las
principales opciones de prescripcion del médico
ecuatoriano.”

3.3. Misidn, visién, valores organizacionales

3.3.1. Mision y Vision

“Misidn.- Contribuir, a través de nuestra experiencia con la
calidad de vida de los Ecuatorianos.

Vision.- Ser la Compafia Farmacéutica Ecuatoriana lider en el
mercado; comprometida con el desarrollo sustentable.

3.3.2. Valores

Respeto.- Construimos relaciones basadas en el respeto, en
un ambiente que motive la participacion proactiva.

Integridad.- Generamos confianza actuando con ética y
firmeza para cumplir con los compromisos y responsabilidades
por los resultados.

e Orientacién al logro

Es la tendencia al logro de resultados fijando metas
desafiantes, mejorando y manteniendo altos niveles de
rendimiento en el marco de las estrategias de la organizacion.
Es la capacidad para actuar con la velocidad y sentido de
urgencia, con habilidad de negociacion, cuando se deben

3 http://www.laboratorioslife.com/index.php/compania/trayectoria
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tomar decisiones importantes y necesarias para superar a los
competidores, responder a las necesidades del cliente y
mejorar la organizacion a fin de incrementar su competitividad.

e Andlisis, Innovacion y Creatividad

Presenta contribuciones y respuestas originales para la
solucion de problemas, concibiendo soluciones simples,
creativas e innovadoras orientadas a la mejora continua de las
actividades de trabajo, procesos, procedimientos, productos y
toda la actividad que agregue valor a los clientes externos e
internos.

e Trabajo en equipo

Habilidad para trabajar por un objetivo en comun
aprovechando todo el potencial de las personas, y los recursos
existentes  alineando, influenciando, motivando vy
comprometiendo al equipo para alcanzar los resultados
esperados. Implica la capacidad de cooperar con los demas,
de formar parte de un equipo y trabajar juntos.

e Desarrollo de personas
Orientacién a apoyar para que las personas crezcan personal
y profesionalmente, y asumir un compromiso y responsabilidad
con su propio desarrollo. Implica mantener una cultura de
actualizacion e investigacion constante.™

4 http://www.laboratorioslife.com/index.php/compania/identidadcorporativa



Martinez 8

3.4. Organigrama

3.4.1. “Organizacion General Nivel 1 de Laboratorios LIFE
(Grafico 1)

Laboratorios LIFE

ORGANIGRAMA GEMERAL NIVEL 1

Financier

Presidente
Ejecutiva

Gerente General

Director Medico Gerenie de

Gerente Gerenie Gerene Gerente Cienkifico DpErACiOnes

Administrativo Conitrakar Nacional de WVanlas Comercal

3.4.2. Organigrama del area de Operaciones Gerencias y supervision.
(Grafico 2)
Laboratorios LIFE

ORGANIGRAMA OPERACIONES NIVEL 1

Gerente de

Operaciones
Gerente de Gerente de e Gerente Garantia Ingeniero de
Materiales Produccion T e de Calidad Seguridad

L nl . lsaranna
Biolgico S‘EF:IIC'"‘:;:"' | Calidad
Mecanico | | Energias | Obbras civiles
n R Flanta arabes.
Galenicos Inyectables Penicilinicos Biologica ‘ Empaque Imprenta Bodegas Agrovet

“5

5> Victor H. Arias, Tesis de Grado. Estructuracion del Sistema de Administracion de Seguridad y Salud en
el Trabajo — Modelo Ecuador- para la Empresa Farmaceutica.2007, Universidad San Francisco de Quito.
[Disponible en linea en http://repositorio.usfg.edu.ec/bitstream/23000/150/1/86579.pdf]



http://repositorio.usfq.edu.ec/bitstream/23000/150/1/86579.pdf
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4. Marco Metodoldgico

4.1.

Descripcion y justificacion del proceso
metodoldgico usado y andlisis externo

El método inductivo sera usado en este trabajo investigativo
con el fin de identificar las debilidades y amenazas y asi
convertirlas en fortalezas y oportunidades dentro de la visita
meédica de LIFE y su fuerza de ventas.

El modelo ideal para este estudio sera el analisis PESTEL con
el fin de descubrir y analizar los resultados dentro de la
industria farmacéutica del Ecuador. en el andlisis
descubriremos los factores politicos, econédmicos, sociales,
tecnologicos, ecoldgicos y legales de relevancia para la
industria y para LIFE como el ejemplo especifico del mercado
ecuatoriano.

Analizaremos también las 5 fuerzas de Porter que nos
mostraran los principales agentes intervinientes en este
estudio en particular con el fin de entender las consecuencias
e influencias necesarias a considerar y como estas afectan el
desarrollo de la industria, del desempefio de nuestra empresa
ejemplo y dentro del departamento analizado y sus practicas
actuales.

Después, conduciremos un estudio analizando el producto,
plaza, precio y promocién de la compafia con la finalidad de
obtener una mirada mas profunda y entender cual es la
situacion actual de nuestro ejemplo.
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4.2. Analisis PESTEL

4.2.1. Aspectos politicos

. Alto apoyo del gobierno ecuatoriano para el desarrollo y
cambio de la matriz productiva siguiendo la tendencia de
invertir y dar fondos para el desarrollo de la industria
ecuatoriana.

. Alta demanda de insumos nacionales usados en la
produccion de medicamentos comercializados en Ecuador
(con la intencion de desarrollar la industria de materias primas
e iInsumos ecuatorianos)

. Aplicacion de las obligaciones antes mencionadas como
requisito basico para poder vender al estado, uno de los
principales clientes de LIFE

. Alta demanda de medicamentos genéricos en el sector
publico de salud del Ecuador con el fin de bajar los altos costos
de medicamentos de marca extranjeros.

El nuevo Gobierno, pese a que tiene un mes de
posesionado, ha dado muestras de que desde el punto de vista
industrial de debe acelerar de alguna manera el cambio de la
matriz productiva para lo cual ha creado un Foro Consultivo de
Produccion y Tributario. Los integrantes de dicho foro son 6
Ministros de Estado y 6 representantes de sector privado y se
le ha otorgado 90 dias para que pueda trabajar en 15 ambitos
y podra recomendar politicas y normativas de productividad y
competitividad ademas de recomendar eliminacion o creacion
de impuestos. Esta accidon de gobierno es muy bien vista por
los representantes gremiales dado que es parte de un dialogo
y concertacion entre los sectores publico y privado.

La industria farmaceéutica ecuatoriana también se ha
pronunciado a favor de lo antes mencionado porque
existe una capacidad ociosa del 40% misma que se
podria utilizar para eliminar importaciones y potenciar
exportaciones, desde luego con la finalidad de optimizar
costos.
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4.2.2. Aspectos Econdémicos

. Considerando que la economia ecuatoriana esta
dolarizada desde el afio 2000 nos damos cuenta que esto ha
permitido un desarrollo mas estable en los ultimos afios lo
mismo que genero una interaccion mas practica con mercados
internacionales apoyados en la firmeza de la moneda dejando
de lado el desgaste cambiario y facilitando el comercio.

. El incremento de las personas aseguradas privadamente
en ecuador ha generado un incremento en la demanda de
medicinas de acuerdo a lo que el médico prescribe. Esto ha
permitido dejar de lado la utilizacion de recetas parciales por
falta de fondos.

. El incremento de la red publica de salud en el Ecuador ha
generado un significante incremento en el nUmero de recetas
que el estadio no puede atender autbnomamente.

MERCADO TOTAL - Origen de Capital

Valores.

Tabla 1

EUROPEO 491.269.337 ! 35,13 {1,33 100 34,82
LATINOAMERICANO 431.641.052{ 30,87 2,74 102 31,05
NACIONAL 224.824.748 16,08 | 1,21 100 16,48
NORTEAMERICANO 207.950.461; 14,87 3,-61 95 14,55
AFRICANO 26.922.515{ 1,93 7,61 106 1,95
ASIATICO 15.645.012} 1,12 |{5,98 105 1,15



(Grafico 3)
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LABORATORIOS POR ORIGEN DE CAPITAL
%MS VALORES

AFRICANO; 1,93
ASIATICO; 1,12

NORTEAMERICA
NO; 14,87

EUROPEO; 35,13

NACIONAL;
16,08

LATINOAMERICA ‘

NO; 30,87

MERCADO TOTAL - Origen de Capital

Unidades

(Tabla 2)

—— 73.119.786 {34,10/-1,58{ 100 | 34,11
EUROPEO 60.254.132 |28,10} 0,28 | 101 | 27,68
NACIONAL 55.497.109 125,88:-1,97: 99 | 26,25
RS 22.041.297 110,28/-2,97} 98 | 10,21
AFRICANO 1.993.572 | 0,93 (16,30} 118 | 1,02
ASIATICO 1.506.425 | 0,70 | 4,80 | 106 | 0,72
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(Grafico 4)

LABORATORIOS POR ORIGEN DE CAPITAL
%MS UNIDADES

AFRICANO; 0,93
ASIATICO; 0,70

NORTEAMERICA
NO; 10,28

LATINOAMERICA
NO; 34,10

NACIONAL;
25,88

EUROPEO; 28,10

4.2.3. Aspectos Sociales

. El incremento de establecimientos de salud y centros de
diagnostico dentro de la poblacion de recursos limitados en
sectores y localidades dificiles de acceder haciendo crecer
también la demanda de medicamentos prescritos por mas
médicos.

. Una poblacion mas informada acerca de problemas de
salud hace gue la demanda de servicio mas especializados y
desarrollados se incremente haciendo a su vez que los
médicos cada vez tengan mas pacientes y menos tiempo.

. Desarrollo e informacion de medicina preventiva con
énfasis en lo natural y tradicional puede llegar a convertirse en
substitutos

. Creciente importancia de una interaccion mas
personalizada entre meédico y paciente logrando asi una
consulta mas dindmica y generando confianza en el proceso y
resultados
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. La Industria “trabaja observando principios
fundamentales en las areas de derechos humanos y laborales,
proteccion del medio ambiente y practicas anticorrupcion; y se
compromete de manera voluntaria a ir mas alla del
cumplimiento de la legislacion.”

. “En el Ecuador, el 80 por ciento de las medicinas que se
consume es importado, mientras que el porcentaje restante es
de produccion nacional. Esta diferencia a favor de los
productos foraneos también se evidencia en los volumenes de
venta, pues de los 1.500 millones de dolares que mueve el
sector farmacéutico, 1.000 millones corresponde a medicina
importada. Las cifras no son nada alentadoras, afirma Renato
Carlo, presidente de la Asociacion de Laboratorios
Farmaceéuticos Ecuatorianos (ALFE). Sobre todo, tomando en
consideracion que en el resto de paises de Latinoamérica la
participacion de la industria nacional esta por el 50 y 70 por
ciento. Sin embargo, Carl6é confia en que el panorama pueda
revertirse gracias al impulso que le esta dando el Gobierno —a
través del Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO)- a
la industria farmacéutica nacional dentro del cambio de matriz
productiva. Entre los primeros pasos dentro de este proceso,
afirma el directivo, estuvo la sustitucion selectiva de
importaciones en la que el sector farmacéutico ecuatoriano
pudo participar a traves de “subastas inversas’

. Segun datos de Proecuador, el pais también exporta
diversas medicinas. Al 2012, las ventas al exterior llegaron a
29,7 millones de ddlares y entre los principales mercados de
destino estan Venezuela, Panama, Chile, Colombia y Peru.”’
Como podemos apreciarlas exportaciones son apenas 2%,
esta cifra debe cambiar ascendentemente para nivelar la
balanza comercial de la Industria.

6 http://www.laboratorioslife.com/index.php/home/responsabilidad-social

7 Lara Flores, Fausto. Armijos, Sandra. Impulso a la produccién Nacional. Farmacéuticas. Impulso a la
Produccion Nacional. Suplemento Publicitario Revista Vistazo. 2014. P. 4-5. [Disponible en linea en:
http://vistazo.com/sites/default/files/turnjsmagazine/2235/turnjsmagazines/sourcepdf/industrias_farm
aceuticas.compressed.pdf]
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4.2.4. Aspectos tecnoldgicos

. Desarrollo en la forma de comunicacion entre el médico y
el laboratorio

. Uso de sistemas informaciéon mas practico y automatico
lo que genera agilidad en la transmision de la misma.

. Plataformas mas interactivas y faciles de usar lo que
permite una comunicacion mas horizontal generando mayores
niveles de intercambio.

. Hoy en dia se desarrollan software a la medida de cada
empresa con la finalidad de administrar mejor su tiempo,
recursos humanos, inventarios y recursos financieros. Estos
softwares son desarrollados para tener un conocimiento de lo
gue sucede en forma transaccional en cada una de los
farmacias o clientes de la industria. Se ha adelantado tanto que
se puede conocer que comprd una farmacia, en cantidades,
valores, y fechas con la finalidad de atender mejor las
necesidades de cada cliente con mejores tiempos de
despacho y desde luego planificar mejor las adquisiciones, la
produccion, los despachos con lo que se ha generado una
optimizacion en los distintos recursos que dispone la industria.
Unas empresas estan mas adelantadas que otra y como es
obvio, ellas son las que tienen mejor crecimiento y por ende
mejor rentabilidad.

4.2.5. Aspectos Legales

. Los precios de los farmacos son controlados por el estado
mediante la aplicacion de una ley, de un reglamento y de un
instructivo emitido por el ente controlador de precios que es el
Consejo Nacional de Fijacion y Revision de Precios de
Medicamentos de Uso Humano. Desde el afio 2015 rigen los
precios que se basaron en una mediana de precios para cada
segmento de mercado, Antes del afio mencionado los precios
estaban basados en costos y gastos reales e historicos de
cada compaiiia.
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. Nueva legislacion que ha incrementado el nimero de
asegurados tanto el sector publico como en el privado
generando una mayor demanda de medicamentos.

4.2.6. Aspectos Ambientales

. Alta demanda en moléculas patentadas y aprobadas
mundialmente entre los laboratorios farmacéuticos y las
organizaciones farmacéuticas a nivel mundial y el uso ético de
las mismas en lo que al ambiente y a su forma de obtencion se
refiere

. Restriccion en el uso de criaturas vivas para pruebas en
laboratorio; hay muchas organizaciones sin fines de lucro que
han ganado protagonismo en los ultimos afios haciendo cada
vez mas dificil el ignorarlas ya que se han convertido en mala
publicidad para las compafias. En la particularidad de la
industria  farmacéutica debemos ver cémo estas
organizaciones pueden ser perjudiciales cuando estamos
probando moléculas o componentes nuevos en animales.

. El uso de practicas “ecofriendly” en lo que ha
contaminacion en procesos de produccion se refiere.

. Normas y estandares internacionales que reglamentan
cémo funcionan las multinacionales y regulan el impacto que
las mismas tienen en el ambiente.
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4.3. Cinco fuerzas de Porter.

Continuando con el andlisis inductivo llegamos al nivel de la
industria en el que utilizaremos el analisis de Porter el mismo
gue nos brindara una visién mas a detalle de como se mueve
la industria y cudles son sus principales participantes de

interés
(Grafico 5)
5 Fuerzas de Porter
Amenaza de
nuevos
competidores
Poder de Rivalidad y Poder
negociacién de - - competencia del - - negociacién de

los proveedores | M rcado | los clientes

Amenaza de
nuevos
productos/
servicios

e Amenazas de Nuevo Competidores (Positiva)

. Es vital considerar que las barreras de entrada para la
industria son altas por lo tanto el ingreso de nuevos
competidores es significativamente bajo

. Alta rivalidad entre las multinacionales haciendo que haya
pocos participantes en el sector.

. Poca produccion nacional, este aspecto en particular
beneficia a LIFE siendo este el principal productor nacional en
la industria compitiendo con las grandes firmas.

e Poder Negociador de Proveedores (Positiva)

. Relacién de largo tiempo con la mayoria de proveedores
internacionales quienes constituyen un agente clave en la linea
de produccién de medicamentos
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. Mercado altamente segmentado con poca demanda de
capital caracteristica que genera poderosos proveedores a
niveles regional. La cantidad de jugadores en el mercado de
proveedores de bienes, insumos y servicios a laboratorios
farmacéuticos es muy alta por lo que (en especial a los
laboratorios que producen localmente) se ven beneficiados por
gue son quienes tienen las riendas en la mayoria de las
negociaciones con muchos candidatos que desean hacer
elaciones comerciales con ellos

. Muy bajas barreras de entrada, incremento de oferta del
mercado indio y buenas relaciones comerciales y politicas
entre ambos paises. La cantidad de materia prima proveniente
de la India ha sido un buen aliado para los productores
nacionales ya que lograron cambiar los usuales proveedores
normalmente europeos optimizando los costes sin disminuir la
calidad del producto.

e Amenazas de un producto o servicio sustitutivo (Positiva)

. Considerar un sustituto para la industria farmacéutica es
algo sumamente dificil ya que, pese al incremento en cuidados
alternativos y paliativos, no ha surgido ninguna nueva ciencia
gue nos permita remplazarla.

. “La Clinica de Mayo define la medicina alternativa como
los tratamientos que reemplazan a los de la medicina
tradicional, enfocandose en el paciente a nivel integral
(emocional, mental y espiritualmente). Este tipo de técnicas
incluye, pero no limita a practicas como la meditacion,
acupuntura, terapia de masaje, manipulacion espinal, etc.
Ademas del uso de ingredientes naturales, sin mayor
procesamiento, como hierbas y suplementos nutricionales.”®

. Nuevos estudios realizados en Estados Unidos
demuestran que pocos pacientes abandonan totalmente la
medicina convencional, por lo que actualmente se preferie
denominar a este tipo de procedimientos como medicina

& Mayo Clinic Staff - MAYO CLINIC - Test and procedures, Complementary and alternative medicine.
[Disponible en linea en : http://www.mayoclinic.org ]
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integrativa. En Suiza, a partir de 2012, se incorporaron 5
ramas: fitoterapia, homeopatia, acupuntura, tratamiento neural
y antroposofico.

. En el Ecuador, este tipo de practicas estan generando
cada vez mas interés en el mercado. Fendmeno que puede ser
explicado por varios factores, principalmente por la percepciéon
del paciente que estos tratamientos son menos invasivos a los
de la medicina tradicional, y el aumento sostenido de los
precios de salud en el Ecuador.

. Actualmente la medicina alternativa ha sido normalizada
por el Ministerio de Salud Publica (MSP). En el pais la Medicina
Alternativa esta clasificada en dos grupos: la Medicina
Alternativa que la ejercen por meédicos que tienen titulo de
cuarto nivel con especializacion en Acupuntura, Homeopatia y
Terapia Neural; y las terapias alternativas, que estan
conformadas por la Neuropatia, la Fitoterapia y Terapia Floral,
entre otras tecnicas.

. El Ministerio de Salud Publica ha reconocido la validez de
varias formas de medicina alternativa, como son la acupuntura
y la homeopatia. En la actualidad, la institucion esta trabajando
en una serie de regulaciones para el ejercicio de los
profesionales especialistas en medicinas alternativas y
terapias complementarias, con la finalidad de instaurar de
forma oficial a estas ramas de la medicina alternativa dentro
del sistema de salud normado, las cuales han cumplido, desde
hace ya varios afos, un papel relevante en varios centros de
atencion primaria a escala nacional.

e Poder Negociador de Compradores (Positiva)

. Lastimosamente una enfermedad no nos permite esperar
y la compra de medicamentos es algo que se debe hacer sin
postergaciones. La industria farmaceéutica lo conoce y esta
consiente de este particular lo mismo que le da una facultad de
fijar precios sin considerar las repercusiones de los mismos.
Por eso hay leyes que regulan precios de la mayoria de
farmacos.



Martinez 20

. LIFE, después de haber realizados inversiones
importantes para ampliar la capacidad de produccion, para
mejorar su plataforma informéatica y mejorar los procesos
comerciales ha experimentado incrementos de ventas. En el
ranking que mide solamente la actividad privada podemos ver
desde el afio 2015 crecimientos importantes. en el afio 2015
LIFE tenia el puesto 13 en valores y 2 en unidades. El ultimo
reporte muestra que LIFE esta en puesto 10 en valoresy 2 en
unidades. Cabe anotar que este ranking es mide a todas las
ventas incluyendo las multinacionales.

(Tabla 3)°
RK~-MTH RK~YTD RK~MAT MAT ~ MAT ~ MAT ~ MAT ~
05/2017 05/2017  05/2017 05/2017 05/2017 05/2017 05/2017
US- us-
TUSD T.USD US-T.USD US-TUSD US-T.USD US-T.USD  US-T.USD
T EV ~
% 05/2016 05/2016
1 1 1| SELECTED TOTAL | 925.764.503 100,00 0,74 100,00
TECNOFARMA
1 1 1| cCorP 52.354.953 5,66 3,92 103,16
2 2 2| ROEMMERS CORP | 51.388.763 5,55 2,75 102,00
3 3 3| NOVARTIS CORP. | 46.464.341 5,02 -7,37 91,95
4 4 4| SANOFI CORP 44.243.393 4,78 0,86 100,12
5 5 5| MERCK CORP 40.866.605 4,41 6,90 106,12
6 6 8 | BAGO CORP 37.865.823 4,09 12,02 111,20
GRUNENTHAL
7 7 7 | CORP. 38.000.602 4,10 5,88 105,10
8 8 6| PFIZER 38.643.246 417 -3,57 95,72
9 11 10 | LIFE CORP. 32.476.003 3,51 0,88 100,15
10 9 9| SIEGFRIED CORP. | 35.332.982 3,82 7,94 107,15
11 10 10 | BAYER CORP. 35.084.151 3,79 3,62 102,86
12 13 12 | QUIFATEX SA 29.604.897 3,20 -0,45 98,82
13 12 13 | GLAXOSMITHKLINE | 28.729.647 3,10 2,22 97,07
MERCK SHARP
14 14 14 | DOHME 23.938.176 2,59 -12,87 86,49
BOEHRINGER
15 15 15 | ING.COR 23.440.661 2,53 4,40 103,63
16 16 16 | ABBOTT CORP 21.196.108 2,29 33,06 132,09
17 17 17 | ACROMAX CORP. | 20.159.911 2,18 -1,60 97,68
18 18 18 | LA SANTE 18.031.914 1,95 8,63 107,83
19 20 19 | CHALVER 17.721.332 1,91 5,70 104,92
20 21 21| SAVAL 16.551.698 1,79 7,26 106,47

En el cuadro anterior podemos ver que dentro de los 20 laboratorios
gque ocupan las primeras posiciones entre mas de 100 laboratorios,
LIFE es el tunico Nacional.

% QuintilesIMS — Ecuador. Newsletter. Noticias destacadas en la industria farmacéutica. 2017. Pagina
Web: www.quintilesims.com
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(Tabla 4)%*°
RK~-MTH  RK~YTD | RK~MAT MAT ~ MAT ~ MAT ~ MAT ~
05/2017  05/2017 | 05/2017 05/2017  05/2017 = 05/2017  05/2017
UN- UN- UN- UN- UN- UN- UN-
T.UNIDAD T.UNIDAD | T.UNIDAD T.UNIDAD T.UNIDAD @ T.UNIDAD T.UNIDAD
ES ES ES ES ES ES ES
T B
% 05/2016 | 05/2016
142.377.26
1 1 1| SELECTED TOTAL 0 100,00 -0,12 100,00
1 1 1| SANOFI CORP 11.370.410 7,99 0,21 100,33
2 2 2| LIFE CORP. 9.715.529 6,82 5,34 105,46
3 3 3| LA SANTE 6.671.557 4,69 6,65 106,78
4 5 7| ACROMAX CORP. 5.697.080 4,00 3,97 104,09
5 6 4| ROEMMERS CORP | 5.870.381 4,12 2,63 102,76
6 9 9 | MERCK CORP 5.649.484 3,97 4,81 104,94
GRUNENTHAL
7 8 | CORP. 5.662.133 3,98 4,85 104,98
4 5| SIEGFRIED CORP. | 5.812.426 4,08 1,24 101,36
9 8 6 | BAYER CORP. 5.812.320 4,08 5,60 105,72
TECNOFARMA
10 10 10 | CORP 5.205.138 3,66 0,29 100,41
11 11 12 | BAGO CORP 4.018.121 2,82 7,25 107,38
12 12 11 | NOVARTIS CORP. 4.044.922 2,84 7,61 92,50
CORP.TECNOQUIMI
13 14 13 | CAS 3.588.142 2,52 -24.15 75,94
14 13 14 | CHALVER 3.535.129 2,48 4,11 104,23
15 15 15 | SAVAL 2.832.169 1,99 4,63 104,75
16 16 16 | BAXTER 2.484.219 1,74 -10,80 89,31
17 18 21| ABBOTT CORP 2.214.030 1,56 49,04 149,22
18 17 17 | ECU CORP. 2.353.555 1,65 7,55 107,68
SCHERING-
19 25 23 | PLOUGH CO 2.154.606 1,51 -15,68 84,43
20 20 20 | GLAXOSMITHKLINE | 2.242.705 1,58 5,91 106,04

De la misma manera en el cuadro de las unidades, no hay ningun
laboratorio nacional. es preciso anotar que LIFE es el (nico
laboratorio nacional que produce sueros para el sector privado y
fundamentalmente el sector estatal gracias a la inversion que duplicé
la capacidad instalada.

10 QuintilesIMS — Ecuador. Newsletter. Noticias destacadas en la industria farmacéutica. 2017. Pagina
Web: www.quintilesims.com
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5. Descripcion del Proyecto de Asesoramiento

5.1.

Resefa historica de los principales hitos de la

evolucion de la visita médica.

Epoca de la Post Guerra

Considerando que las principales empresas de este tiempo
eran de estructura familiar y que los que se podria considerar
un tanto rudimentarios, no podriamos esperar que las
practicas comerciales sean diferentes. Se basaban en redes de
conocidos y de contactos personales.

1960 - 1970

Se empieza la difusidon de patentes extranjeras y se tecnifican
ciertas practicas. Se empiezas a contratar bachilleres para el
contacto con los médicos y/o bioquimicos farmacéuticos.
1970 - 1980

Los laboratorios extranjeros empiezan a trasladarse a nuevos
territorios llevando con ellos practicas comerciales y
operativas. Se empiezan a usar técnicas de ventasy a preparar
mucho mas a los representantes. Se empieza a hacer de la
visita médica una carrera profesional.

1980 — 1990

Se puedo decir que es la década del desarrollo de una
industria como tal. Se generar procesos a escala mundial y las
practicas se van estandarizando tomando como referencia el
reconocimiento a nivel internacional. Se dedican
profesionales a aprender a vender medicamentos
impartiéndoles técnicas de comunicacién, negociacion, etc.
1990 - 2000

El surgimiento de la Unién Europea genera nuevos
profesionales que tiene que desenvolverse en territorios
multiculturales aprendiendo practicas comerciales de sus
pares en el resto de paises. Se puede hablar de una industria
mas homogénea y uniforme.

Siglo XXI

Se lo considera como la época de mayor evolucién para el
profesional de visita médica. Se cambia el concepto de
vendedor a un asesor mas capacitado que muchas veces
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lograra generar nuevos conocimientos en el profesional de la
salud debido a que este tiene toda la informacidn al alcance
de sus manos y el médico no siempre la puede tener. (Orduiia
Pereira, 2004).

Es justamente por este que el profesionalismo y equipamiento
de los representantes farmacéuticos es sumamente
importante y un factor clave para el crecimiento de ventas en
la industria. Constituyen el lazo principal entre el laboratorio
y el médico. Esto se ve directamente repercutido en ventas
finales.
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5.2. Diagrama del Proceso de Visita Médica Tradicional
(Grafico 6)
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5.3.
Virtual
(Grafico 7)
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Ciclo Propuesta como ejemplo de la Visita Médica

» Szludo
» Romper 2l hielo
# Consulta y obtencion de informacian para ganar que &l médico 2318 de nuestro lade
o Optimizocion de material debide o que toda la informacicn estd en un
dispasitive electranico.
o Materiol mas limpio y mejor mostrods otorgondale ventajos de consulto v de
geeesibilidad o lo informacidn.
» Identificacion del problema que nos pusde dar una conexion comercizl posterior
# Descripcion del o los productos {Katerial informativo)
o Identificacion de la solucian del nuevo producto (Mejor manets de entrega
— de informacion mucho mos odecuado y real variobie de ocuerdo ol flujo de lo

" . visita médica)
o Destacar las ventajas del producto (muestro de cuodros
demaostrativos ¥ videos lustrotivos de lo gue estamos dicienda)
& s - - - .
,.-"r Previoa la Curante Iz . ° Wentajas frente 8 la compania (WMejor manejo de o informacion)
/ intervencion intervencion Y
I '|I
)
| [l |
I I
| g |
Despues de la presentacion de la herramienta \ Despues de |3 Presentzcidn | N
\ o = | = Preguntas de afirmacidn
\ presentacion dz I3 |
%  Primeras interscciones por videa LY dela Herramienta o Describir evidencias cientificas [mas accesible p con bosgueda
l"\ herramisnta directo. Mas opciones satre (o gue gueremos mosters)

o por conferencia de sudia
* Invitaciones a conferencias o
CoOngresas internacionales
*  Aprovisionamiento de muestras ——
* Resultado de |z visita anterior
* Interacciones pars nueva venta
o Descripcicn de lo gue se va a hablar
o Pozibilidad de hacerlo en video
o Estudios de tiempo y de disponibilidad
* Informacian previa a la nueva visita

o Demastrar estudias
" Presentacidn de la aplicacién y dar la posibilidad de que el médico se la
descargue en su propio disposithvo
I ®  Breve tutorisl de uso
®  Principales ventajas oparativas
" Apuncio de mayor inberscoidn par este medio
o Ventajes comerciales (En nuestro dispositive o en o equips del médica)
= [Entrega de musstras médicas
= Branding
o Entregs de presentes y objetos promocionales del producta
o Invitacionas y canferencias
®  Pueden estar disponibles en la aplicacion
®  Pueden ser an diferentes idiomas ¢ horarios
" Pueden ser en viva o material de ocasiones anteriores
o Cenas ¢ demas.
+  Cierre comercial
= Despedida
o Contacto con el médica a través de la aphcacion



5.4.

Martinez 26

Andlisis de las mejores practicas de e — Detailing en

laindustria farmacéutica.

A lo largo del tiempo y especialmente con el desarrollo de
nuevas tecnologias, la visita médica remota conocida como
e — Detailing ha crecido y se ha ido mejorando
constantemente convirtiendose en una herramienta en la
relacion entre el médico y el visitador representante del
laboratorio farmaceéutico; pero también, con el pasar del
tiempo se han suscitado cambios significativos puliendo y
eliminando practicas obsoletas e ineficientes las mismas
gue simplemente no eran adecuadas para la industria y
suscitdndose también el fendmeno de que dichas practicas
no llegaban al objetivo planteado ya que eran muy poco
eficientes.

Las préacticas antes mencionadas entre los representantes
meédicos alrededor del mundo han descubierto una serie de
herramientas que permiten de mejor manera desarrollar la
practica de visita médica remota con el fin de llegar a los
objetivos finales considerando que el principal resultado
esperado es llegar a desarrollar mas confianza e interaccion
entre el médico y el laboratorio. La base del proceso es
desarrollar nuevas formas de comunicacion mas fluidas
llegando a ser lo menos invasivo posible respetando el
tiempo y agenda normalmente muy ocupada del doctor
usando canales tecnolégicos mas adecuados y brindando
herramientas que permitan a los médicos llegar a la
informacion necesaria autbnomamente. ElI uso de
comunicaciones remotas montadas basicamente en Internet
y todo lo que esto representa en la actualidad genera un
valor afladido a la visita meédica regular y mejora las
practicas usadas por los representantes de laboratorios en
general.



Martinez 27

Entre las principales practicas encontramos:

e Correo Electréonica Masivo

Probablemente con el lanzamiento y la expansion que
tuvieron las comunicaciones via e-mail en los ultimos 30
afos simplemente no podemos ignorar que constituyen una
forma fundamental de generar canales de interaccién, pero
lamentablemente no constituyen lo mas ideal debido a que
muchos lo usan y llegamos a convertir muchas
comunicaciones en algo molesto por el mismo hecho de
llenarnos de diferentes correos inutiles. Sin embargo, no lo
podemos dejar de lado y debemos siempre considerarlo
como una herramienta Gtil de bajo costo y no complicada de
realizar.

Podemos recalcar que la mayoria de personas piensan que
es simplemente una forma facil de llevar correspondencia
desde un lugar a otro sin todo el “esfuerzo” que el correo
fisico regular implicaba, y estamos en lo cierto. Intercambiar
correspondencia por correo electronico ha sido talvez la
forma mas penetrante de comunicaciones online en los
ultimos afos. A lo largo de todos los afios que hemos usado
esta forma de comunicacion no han llegado cambios
significativos fendbmeno que talvez se da porque es una
herramienta facil de usar que no necesita muchas
complicaciones. Informacion plena y llana de un emisor a
uno o mas receptores. Concepto muy basico que funciona
muy bien.

Justamente eso nos genera limitaciones al buscarle mayor
utilidad, considerando que el proceso constituye
simplemente en compartir informacion de una forma fécil,
practica, inmediata y eficiente. Como antes mencionamos,
el problema es la cantidad de informacion que se comparte
y con respecto al estudio de este trabajo investigativo nos
podemos dar cuenta que la cantidad de emails que reciben
los médicos es sumamente alta generando perdida de
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informacion valiosa por el unico motivo de falta de tiempo
para leerlo.

Viendo este tipo de intercambio de informacion también nos
damos cuenta que se genera una pérdida en el toque
personal que la visita fisica tiene. Es simplemente una
intervencion fria y poco productiva bajo la intencion de
conseguir una buena relacién con el médico. Podriamos
llegar a toparnos con problemas de cierre de informacion o
gue nos califiqguen como correo no deseado. Los principales
problemas con los que nos podemos encontrar pueden ser:

Diferencia en la sincronia de tiempo; esto significa que la
comunicaciéon tiene diferencias en tiempo en la linea de
respuesta. Queriendo decir que la atencion que se consigue
con el mensaje principal se ve sesgada por el transcurso del
tiempo sin que haya una respuesta y consecuentemente una
nueva retroalimentacion del mensaje principal que
gueremos trasmitir. En otras palabras, tomando en cuenta la
brevedad del primer mensaje que debemos enviar, el dejar
pasar mucho tiempo para la siguiente interaccion va a ser
sumamente perjudicial debido a que la apertura para una
segunda interaccion es sumamente complicada. El mensaje
se ve sumamente reducido por la falta de interaccion y por
ende el proceso demora mucho mas de lo planeado. La
complicacion mas grande es la limitada interaccion directa
entre las partes; como lo hemos dicho antes, el principal
problema es conseguir citas con los médicos, pensando en
gue un correo electronico nos abra las puertas es una
solucion muy poco probable y se debe hacer una
aproximacion mas agresiva para conseguir que nuestro
mensaje sea escuchado, entendido y aprovechado.

Podemos llegar también a enfrentar problemas como el
sentimiento de molestia por parte del receptor del mensaje;
esto quiere decir que nuestro mensaje fue leido y tuvo una
respuesta, pero no es la que nos esperabamos, por lo
mismo, el receptor se muestra reacio a escucharnos o a
continuar la comunicacion; lo podemos notar por el uso de
signos y sefales despectivas en un mensaje escrito. Por
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ejemplo, si recibimos texto en mayusculas o en color rojo, es
una alerta alta de que la comunicacion esta muy degastada.
También, lo podemos notar por el uso de signos ortograficos

gue nos puede hacer caer en cuanta de que la comunicaciéon
estd desgastada es el uso de términos como “<<tan pronto
como lo sea posible o necesito una respuesta para
(fecha)>>. Este tipo de expresiones denotan igualmente que
la comunicacién debe ser replanteada y, si nos damos
cuenta de que nuestro mensaje aun no ha sido expuesto y
entendido en su totalidad, lo mejor es tomar otra manera de
interaccion.

Lo recomendable cuando la comunicacion ha llegado a
estos niveles es dejar pasar un poco de tiempo o tratar de
crear puentes de interaccion diferentes. Por ejemplo,
aprovechar eventos que se tengan en comun o contactos
profesionales diferentes que hagan que la relacion
trascienda al plano personal.

En el caso particular de la industria farmacéutica, no se
puede permitir que la relacion con el médico se pierda ya
gue es el principal canal de distribucion de los productos.
Muchas veces es mejor esperar un poco y no perder la
relacion a largo plazo antes de conseguir objetivos
inmediatos que puedan poner en riesgo futuras
interacciones.

Un segundo problema que puede surgir cuando hablamos
del uso de correo electronico masivo es que debido a la
limitacion de interaccion con la que nos relacionamos la
informacion compartida (que en verdad sea leida, entendida
e interiorizada) suele ser la puerta de entrada para que los
puentes comunicacionales que unen ambas partes se
empiecen a romper; consecuentemente, una relacion a largo
plazo, que goce de confianza y de aceptabilidad por ambas
partes se torna en algo dificil de conseguir y se convierte en
algo meramente profesional dejando las ventajas que el
desarrollo de una relacion que trascienda el ambito laboral
tiene y nos vemos en una relaciéon “puntual”
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En el mercadeo médico — farmacéutico esto es algo que no
puede darse considerando que el objetivo principal de la
visita médica es generar interés y por consiguiente una
segunda interaccion y asi incrementar la relacion con el
médico. Que el visitador se convierta en la cara principal de
la empresa frente al cuerpo médico; generando confianza y
amabilidad entre ambos para conseguir objetivos a largo
plazo.

e Video Conferencia

Esta puede ser uno de las vias mas efectivas de usar la
tecnologia en favor de la comunicacion; pese a que no es
una interaccion cara a cara, es lo mas cercano que tenemos;
en la actualidad hay algunas plataformas muy conocidas y
gratuitas que nos permiten entablar interacciones por video
en tiempo real que la compafia puede usar con el fin de
generar una optima comunicacion sin necesidad de incurrir
en inversiones muy altas. Lo ideal seria que la compaiiia
invierta en una plataforma propia o licenciada que le permita
mostrar la intencion de generar presencia de marca y no
parecer limitado en recursos. Esto a su vez permite generar
una interaccibn mas eficiente con el fin de aprovechar
diferentes vias de comunicacion para asi hacer la
interaccion mas completa optimizando tiempo y recursos en
cada una de las visitas por video.

e Redes Sociales.

Con el nuevo siglo, la expansion de diversas formas de
comunicacion empezd a crecer a pasos agigantados y no
hay signos de que se detenga en el corto plazo. Hoy en dia
es posible decir que compafias y organizaciones que no
promocionan su imagen en estas plataformas sociales son
invisibles para un gran numero de consumidores y podrian
estar en vias de desaparecer. La interaccion que estas
plataformas permiten trasciende la idea del comercio que
teniamos hace 10 afos. En la actualidad, el no interactuar
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con tus clientes y consumidores a través de redes sociales
es algo que una empresa que desee crecer no se puede
permitir. Antes, no habia la posibilidad de llegar a conocer
las necesidades y demandas del consumidor de una manera
inmediata y esto podia decirse que ponia una venda en los
ojos de la compafia que Unicamente lo iba a descubrir al
notar disminuciones significativas en sus ventas haciéndolo
ya demasiado tarde; incluso, muchas veces se llegaban a
afrontar problemas legales por la falta de comunicacién de
dos vias entre la compafiia y el consumidor. Este fenbmeno
no tiene sefiales de detenerse y nos podemos dar cuenta en
la cantidad de nuevos puestos de trabajo que tenemos en la
actualidad dedicados integramente al manejo de estas
plataformas.

Para el caso de este estudio, las redes sociales para e —
detailing son algo vital particularmente por el hecho de que
estas herramientas nos permiten tener una comunicacion e
interaccidn no solo con el consumidor final, sino también con
el cliente del visitador a médico que es el doctor e incluso
las farmacias. Un manejo apropiado y correctamente dirigido
de las redes sociales puede ser la diferencia entre el
consumo de un nuevo producto y como éste se movera en
futuro en las diferentes lineas de distribucién; y lo podemos
hacer en mucho menor tiempo que antes; teniendo
informacion mas acertada de qué futuro le depara al mismo.

Se debe considerar la cantidad de uso que se le da a cada
una de las redes sociales y, dependiendo de la linea de
producto y del mercado objetivo, generar campanas de
acuerdo a los objetivos de la compafiia. Esto se debe ir
delineando de acuerdo a la interaccion que la compafia
desee brindar a cada linea de producto ya que, dejar una
puerta completamente abierta también puede generar
pérdidas de tiempo y recursos. No es lo mismo interactuar
por Twitter que hacerlo por Facebook considerando que la
comunicacion que se brinda en ambas es completamente
diferente. Asi mismo con YouTube, por ejemplo, podriamos
considerar esta plataforma como una de las mas
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importantes vias de interaccibn que se brindan en la
actualidad, pero la podriamos limitar a una forma mas de
publicitar nuestra marca, cosa que no pasa con las demas.
Aqui podriamos mostrar detalles mas generales de la
empresa como: responsabilidad social al momento,
consciencia ambiental, trabajo ético, entre otras.

e Sitio Web Propio.

Esta era una de las herramientas mas usadas cuando la
comunicacion por internet despunto, pero no dejaba de ser
un tema basico. Hace algunos afios un sitio web bien
disefiado y manejado era suficiente para ser parte del
“‘mundo web” cosa que en la actualidad no es suficiente, si
las organizaciones no generan una o varias plataformas de
interaccion el sitio web se convierte en una herramienta
obsoleta. Chats en linea, mensajeria instantanea son pocos
ejemplos de las maneras de interactuar.

Algo que se debe considerar siempre es tomarse el tiempo
suficiente para obtener el mayor beneficio de sitio web.
Apuntar un equipo gue se encargue de estudiar el desarrollo
del sitio web, preguntar opiniones al usuario, analizarla,
desarrollarla y buscar maneras de sacarle mas provecho
aun es algo sumamente importante. Si esto se hace de
manera adecuada, la informacion que obtendra la compafia
serd sumamente til para futuras decisiones en lo que
concierne a posicionamiento y objetivos de mercado
consiguiendo desarrollos adecuados para la empresa.



Martinez 33

5.5. Analisis Interno de la Compaiiia.

Con el fin de conocer como “se ve” LIFE en un enfoque de
marcado, tenemos que fijarnos a los factores que podemos
identificar haciendo al analisis de las 4 Ps de E. Jerome
McCarthy. Esto nos permitira obtener una idea mas clara de los
aspectos que influencian a LIFE.

5.5.1. Producto.

5.5.1.1. Portafolio de Productos.

Los productos que conforman el portafolio de LIFE han sido
divididos en tres lineas de acuerdo a su procedencia.

e Salud Humana.
e Productos Genéricos.
e Salud Animal.

Dentro de la linea de Salud Humana tenemos que la misma se
subdivide en mas lineas que son: hospitalaria, élite,
Ginecologico, cardio metabdlico, entre otros; sobresaliendo
principalmente muchos productos en las siguientes ramas.

Analgésicos
Antialérgicos
Antibioticos
Antidiabéticos
Antinflamatorios
Asma

Sueros Intravenosos
Disfuncion Eréctil
Vitaminas

Entro mucho otros
Dentro de la produccion de medicamentos genéricos.
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Normalmente la linea de genéricos esta muy ligada a la de
salud humana debido a los componentes y procesos de los
mismos, pero se debe hacer una clara diferenciacion en las
lineas comerciales y de distribucion. Principalmente por que los
medicamentos genéricos son dirigidos a consumo por parte del
estado ecuatoriano. Decimos esto con la simple idea de aclarar
la distincion que se debe hacer entre la forma de comercializar
los unos y los otros. Algunos ejemplos son

Vitaminas
Expectorantes
Anticonvulsivante
Antimicoéticos
Bactericidas
Estrogénicos
Entro otros.

En lo que se refiere a la linea Animal o veterinaria, se la debe
catalogar y subdividir en:

Grandes Especies
Pequeias Especies

Avicultura

5.5.1.2. Calidad del Producto

“El aseguramiento de la calidad se logra a través de la
aplicaciéon de un Sistema de Calidad basado en normativas
establecidas para la industria farmaceéutica relacionadas con
las Buenas Préacticas de Manufactura, de Laboratorio, de
Almacenamiento y Transporte de medicamentos, emitidas por
organismos tales como OMS (Organizacion Mundial de la
Salud), FDA (Food and Drug Administration), EMA (European
Medicines Agency), ICH (International Conference on
Harmonisation of Technical Requirements for Registration of
Pharmaceuticals for Human Use), Registro Oficial de BPM del
Ministerio de Salud Publica del Ecuador, entre otras.
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Las actividades de este departamento comprenden: EI Control
de Calidad de materiales, materias primas, producto
semielaborado y terminado, con la finalidad de asegurar que
cada articulo cumpla con las especificaciones exigidas en
documentos oficiales como la Farmacopea de los EEUU (USP)
y las Farmacopeas Britanica y Europea, antes de autorizar su
uso en los procesos productivos y para el caso de producto
terminado, previo a su liberacién para su comercializacion. El
aseguramiento de calidad, a través de la coordinacion y
ejecucion de actividades de validacion de procesos de
manufactura, de limpieza y métodos analiticos; calificacion de
equipos e instalaciones; estudios de estabilidad; control de
documentacion; entrenamiento; manejo de desviaciones de
calidad, control de cambios y auditorias internas, con la
finalidad de asegurar que los procesos relacionados con la
manufactura de los medicamentos se encuentren dentro de los
parametros de control, identificando oportunidades de mejora y
minimizando posibles factores de riesgo, inherentes a la
produccion farmacéutica.

Para el cumplimiento de las actividades mencionadas, LIFE
cuenta con un equipo de personal técnico entrenado,
comprometido con el mantenimiento de la calidad, la
superacion profesional y personal, ademas de instalaciones
adecuadas, bibliografia técnica y equipos de control con
tecnologia actualizada.”*

1 http://www.laboratorioslife.com/index.php/compania/plantaproduccion/garantiacalidad



Martinez 36

5.5.1.3.  Marca. Historia y Evolucion

Contando la historia de LIFE a través de sus logotipos
(Grafico 8)

1940 1950 1983 2010

“La marca LIFE durante su historia ha modificado tres veces su
logotipo. Empez6 con un logo de color negro y con letra
manuscrita; la idea fue la de reflejar que es una empresa que
estara en constante movimiento. Con el tiempo se realizaron
pequefias variaciones, pero sus bases fundamentales iniciales
se conservan, modificando el color de logo hacia un color rojo
y dando continuidad en la linea lo que proyecta su permanencia
en su trabajo. En la actualidad es un logo cuyo fondo blanco
refleja sus principales propuestas de valor: orden, pureza,
nitidez y calidad. El rojo transmite vitalidad, proactividad,
creatividad y la forma de sus letras demuestran movimiento, lo
que ratifica que LIFE es una empresa dinamica e innovadora.”?

5.5.1.4. Innovacién y Desarrollo

“El Departamento de Investigacion y Desarrollo es una divisidon
estratégica de Laboratorios LIFE, de solvencia cientifica,
técnica e innovadora. Estd conformado por dos areas
especializadas que son:

Area de Desarrollo de Nuevos Productos y Area de
Validaciones

El Departamento se encuentra conformado por un equipo
humano multidisciplinario de alto nivel académico y profesional,
especializado en el campo de la Quimica y Farmacia e
Ingenieria Quimica; este equipo multidisciplinario se encarga
de llevar a cabo las actividades de desarrollo de nuevos
productos farmacéuticos para la salud humana y salud animal,
que incluyen la formulacién, estudios de estabilidad, estudios

12 http://www.laboratorioslife.com/index.php/compania/lifeecuador
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preclinicos y demas requerimientos inherentes a sus procesos;
ademas brinda el soporte técnico necesario a los centros
productivos.

El area de Validaciones lleva a cabo la calificacion y
certificacion de equipos, sistemas de manufactura, sistemas de
apoyo critico, validacion de limpieza y validacién de procesos
de fabricacion farmacéutica, todo lo cual constituye un
componente importante para la calidad de nuestros productos.

El cumplimiento de las normas de calidad en la fabricacion de
los productos, ha permitido que durante afos, varios
laboratorios internacionales de renombre, nos hayan confiado
la fabricacion de medicamentos para distribuirlos en el
Ecuador. En el mercado farmacéutico participamos en las
siguientes categorias terapéuticas:

Antibioticos

Antimicoticos

Antiparasitarios
Cardiovasculares
Antihipertensivos-antiagregantes plaguetarios
Antiasmaticos
Antihistaminicos
Analgésicos-antipiréticos
Antiinflamatorios
Antimigrafiosos

Vitaminas y minerales
Analgésicos-antiespasmodicos
Antiosteoporoticos
Dermatologicos

Antisépticos

Hiperplasia prostatica benigna
Disfuncién eréctil

Soluciones parenterales
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Medicamentos de emergencias”?

5.5.1.5. Ciclo de Vida del Producto

Cuando hablamos del ciclo de vida de los productos LIFE, una
de las mejores y mas importantes cualidades que se deben
entender y estudiar es el desarrollo e impacto de la compafia
en la sociedad. Queremos decir que el ciclo de vida de una
empresa que elabora farmacos va mucho mas alla de la simple
fecha de vencimiento trascendiendo hasta el mismo bienestar
del paciente receptor del producto. Por eso decimos que el ciclo
de vida valida y medible es la penetracion que el mismo tiene
en el mercado, en la sociedad.

5.5.2. Promocidn.

5.5.2.1. Negociacién directa.

En LIFE, esto es la base para la negociacion; especialmente en
lo que refiere a la linea de salud humana. La visita medica es
la fuerza comercial mas clara ya que mediante ésta, se llega a
persuadir a que el meédico tratante recete el producto de LIFE y
asi llegar a ser consumido por el paciente convirtiéndose este
en el cliente final pero no el objetivo para este caso de estudio.

5.5.2.2. Relaciones Publicas

En lo que a hacer marketing se refiere, las relaciones publicas
son una de las herramientas mas usadas por LIFE,
especialmente en lo que a seminarios y conferencias se trata.
Invitando a los principales médicos tratantes a participar, LIFE
asegura que sus practicas estan a la vanguardia del mercado y
se obtiene una retroalimentacion por parte del cliente objetivo
gue, en este caso, es el médico.

3 http://www.laboratorioslife.com/index.php/compania/plantaproduccion/investigaciondesarrollo
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5.5.2.3. Publicidad en Medios Habituales.

LIFE lanz6 recientemente una campafia en medios
tradicionales de publicidad con el objetivo de reforzar su
imagen corporativa frente al consumidor final. Hay que tomar
en cuenta que la gran mayoria de los productos que LIFE
produce y comercia son regulados por las leyes de promocién
y publicidad de medicamentos, las mismas que no permiten
gue se puedan promocionar como hormalmente se lo efectua.

Después de conocer que LIFE habia dejado de ser el referente
en mucho de sus productos estrella en la mente del
consumidor, se vio como la salida mas adecuada de reforzar la
imagen mediante esta exitosa campania.

“NUESTRAS PRACTICAS COMERCIALES

La experiencia adquirida a lo largo de siete décadas se refleja
en la calidad de cada uno de los productos que LIFE ha
desarrollado con la colaboracion de destacados medicos y
cientificos ecuatorianos.

Nuestras practicas comerciales nos permiten entregar al
cuerpo médico del pais informacion cientifica farmacéutica
actualizada, lo cual nos permite aportar en el mejoramiento
profesional de nuestros médicos. De igual forma, invertimos
importantes recursos econdémicos en el area de investigacion y
tecnologia para producir farmacos de excelente calidad acorde
a las necesidades del mercado nacional, alcanzando un
merecido prestigio en el mismo.

Actualmente nuestros productos constituyen una de las
principales opciones de prescripcion del médico ecuatoriano.
Es que la calidad es el emblema de la compafia. Nuestra
prioridad es el control en todas las areas. Empieza desde la
seleccidon de la materia prima hasta la comercializacion. Es asi,
gue las distintas marcas tienen gran acogida y confiabilidad en
el mercado. Nuestros productos tanto de marca como
genéricos son de uso cotidiano y masivo. Un ejemplo,
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constituyen los sueros que se pueden encontrar en cualquier
casa de salud del pais.

Nos preocupamos de la salud humana de una manera integral
por eso contribuimos a través de nuestra experiencia a mejorar
la calidad de vida de los ecuatorianos. En el area de salud
humana Laboratorios LIFE tiene mas de 150 productos de
marca y genéricos en diferentes formas farmacéuticas.

En salud animal tenemos una amplia variedad de productos
como vacunas, antibiéticos, vitaminas, antiparasitarios que
ayudan a proteger a las crias desde su nacimiento y durante
todo su ciclo productivo.” 4

Llegar a ser uno de los laboratorios farmacéuticos mas antiguos
y mejor posicionados del pais, siendo referente nacional, es
una tarea sumamente ardua que demuestra que LIFE ha hecho
las cosas bien a lo largo de los afos. Talvez la escuela de
practicas cuando era parte del grupo de empresas de salud de
DOW CHEMICAL COMPANY adjunto a la optima gerencia de
las directivas ecuatorianas hicieron que el LIFE se mantenga
siempre un control integro y exhaustivo a sus diferentes
practicas para llevar a la empresa a donde esta hoy.

5.5.3. Plaza.

LIFE usa una linea de distribucion externalizada apoyandose
principalmente en socios estratégicos. DIFARE es el
encargado de hacer llegar la distribucion de LIFE a lo largo y
ancho del territorio nacional.

El rol que estas asociaciones juegan en las buenas practicas
de LIFE es fundamental por lo mismo es crucial mantener
relaciones corteses y enmarcadas en objetivos a largo plazo.
Las negociaciones deben ser dirigidas con vision de futuro y no
simplemente por buscar soluciones a problemas puntuales. En
los ultimos afios, LIFE ha mantenido buenas relaciones con
todos estos socios estratégicos y es lo que se debe mantener
como practica institucional.

14 http://www.laboratorioslife.com/index.php/comercial/practicascomerciales
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5.5.4. Precio.

La estrategia de precio de LIFE es algo limitada debido a que
en Ecuador los precios de gran parte de medicamentos estan
regido y estipulado por el Ministerio de Salud Publica; hasta el
afo 2015 el precio aprobado por el Conseja Nacional de
Fijacion y revision de Precios de Medicamentos de Usos
Humano se basaba en los costos de produccion,
administrativos y de ventas de cada producto y compafia;
Desde Julio de 2015 los precios son fijados por el mismo
Consejo pero basados en la Mediana de precios de cada
producto que tenga concentracion y forma farmacéutica igual.
En virtud de esto LIFE quedd con los mismos precios que se
fijaron en hasta 2015, mientras que la mayoria de laboratorios
multinacionales tuvieron que bajar los precios en forma
drastica, muchos llegaron hasta 75%.

Este hecho dio wuna ventaja importante a LIFE
fundamentalmente de confianza porque el consumidor se
preguntaba porque antes pagaban tanto mas.

Ademas, toda la industria debe mantener una linea de precios
muy regular con el fin de no quemar el mercado.

Podemos decir que, si se busca generar una diferenciacién con
competidores, basarla en precio no es la solucién. Se deben
siempre buscar ventajas competitivas que nos ayuden a
sobresalir tanto en el mostrador como a los ojos del médico
tratante.

5.5.4.1. Costos de Produccion

Con el uso de practicas estandarizadas internacionales de
produccion, LIFE puede asegurar siempre en tener las mejores
practicas bajando los costes de produccién a un minimo
permitido sin comprometer la calidad del resultado final
garantizando asi su eficiencia y rentabilidad.

No es una practica facil ya que puede ubicar a LIFE en una
posicion desfavorable comparandolo con los competidores
nacionales ya que sus procedimientos no siempre son los
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mejores y no se rigen a canones internacionales. Pero es algo
gue LIFE ha entendido bien a lo largo de 77 anos en el
mercado; no se puede simplemente bajar la calidad para
ahorrar costes. Eso a la larga resulta mas costoso.

5.5.4.2.  Principales Compradores.

Uno de los principales compradores de LIFE es sin duda el
Estado Ecuatoriano por medio del Ministerio de Salud Publica
y del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. LIFE se ha
convertido en el principal proveedor de sueros intravenosos lo
cual representa un acuerdo sumamente importante para la
actividad de LIFE en los ultimos afios.

LIFE tiene la Unica planta en el pais de inyectables de gran
capacidad (sueros). Es el unico proveedor de estos productos
al estado ecuatoriano.

Ademas, podemos decir que en el marcado ecuatoriano LIFE
tiene un 3,4 % de la participacion del mercado ubicandolo en el
puesto numero 8 constituyéndose asi en el lider en ventas con
bandera ecuatoriana compitiendo codo a codo con
multinacionales.
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6. Principales recomendaciones para desarrollar e-detailing en
LIFE

Se ha visto que una de las principales dificultades que enfrenta
el sector farmacéutico en cuanto a la visita médica es conseguir
transmitir la mayor cantidad de informacion al médico en cada
una de las visitas. Siendo doctores con agendas sumamente
apretadas hay que intentar obtener el mejor resultado en cada
una de las visitas que se logran conseguir. Teniendo en cuanta
que cada visita debe durar entre 5 a 7 minutos, el prolongar la
relacion que se mantiene con cada uno de ellos mediante una
aplicacion o una forma mas eficiente de contarse el algo
fundamental.

Otro problema es la falta de personalizacion que cada una de
las intervenciones tiene. Pensar en que debemos hacer un
discurso para cada uno de los médicos seria algo sumamente
complicado que demandaria incalculables recursos de tiempo
y dinero. Teniendo la posibilidad de optimizar el tiempo de cada
visita, se puede trabajar mas en cémo lograr un mensaje mas
persuadirle para determinados meédicos. Con una serie de
opciones predisefiadas en la aplicacion, podriamos incluso
hacer cada intervencion especifica para el segmento al cual el
meédico receta determinado producto.

Por lo mismo, recomendamos invertir en el desarrollo de una
aplicacion que permita a cada visitador interactuar con un
namero de médicos seleccionados para lograr conseguir que
cada una de las intervenciones de hagan de una forma mas
practica y eficiente, haciendo llegar siempre la mayor cantidad
de informacion de la mejor calidad y que le resulte lo mas
interesante y aprovechable para el médico.

Esta aplicacion permitird que el visitador a médico tenga la
posibilidad de compartir con el médico que él decida cierta
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informacion nueva y de calidad que le puede ayudar a
conseguir la mayor atencion cuando tenga una nueva visita o
incluso, en el mejor de los casos, la posibilidad de que el
médico lo llame directamente debido al interés.

Una vez desarrollada la APP, los médicos entraran en contacto
con la misma a través de las visitas del representante de la
compafia (Visitador a médico). La aplicacion deberia ser
accesible a través de usuarios y contrasefias otorgadas a
ciertos meédicos por parte del laboratorio. Esto se debe
organizar segmentando y analizando a quién entregar las
mismas.

Como lo mencionamos antes, uno de los principales problemas
ha sido la falta de personalizaciéon que la informacion tiene
haciendo que la gran parte de interacciones con los médicos
sean repetitivas y monoétonas. Esto también seria resuelto por
la aplicacion ya que, tomando informacion de una base de
datos, se podria llegar a entregar informacion especifica y
relevante a cada uno de los médicos. Para que todo funcione
de una manera ergondémica y se obtenga el mayor beneficio en
cada visita médica, la APP debera soportar la posibilidad de
personalizar la informacion que se va a compartir con cada
médico de acuerdo a necesidades de tiempo, caracter del
meédico, tipo de producto, etapa de la relacion, y mas.

Un aspecto sumamente importante de la aplicacion es que va
a garantizar sin lugar a duda un incremento en la comunicacion
que tiene el visitador médico con el doctor. Esto se lo
conseguira haciendo llegar alertas de nueva informacion,
conferencias o encuentros tanto virtuales como presenciales
entro otros.

La aplicacion estara disponible en Google Play o App Store
considerando que se podra descargar en cualquier dispositivo
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inteligente. Las limitaciones seran por usuario y contrasefa
otorgadas por el laboratorio. Se debe contemplar la posibilidad
de entregar tabletas electronicas a los médicos que mas
ingresos representen para la compafia. Estudio previo es
requerido.

Con esto, la mayoria de problemas que se puedan suscitar en
un seguimiento se podrian resolver y especialmente mas
informacion va a ser transmitida. Garantizando canales de
comunicacion mas practicos y directos, se podran contestar
muchas preguntas que el médico no logré efectuar en la
interaccion personal. La aplicacion permitira otorgar acceso a
informacion clasificada para cada doctor otorgandoles una
clave o contrasefia teniendo en cuanta una pequeifia inversion
a ciertos documentos privados en diferentes centros de
estudios. Esto con la intencién de tomar en cuenta el tiempo de
cada médico y llegar a sembrar interés dejando que el cuerpo
mismo de la informacién sea accedido por el médico cuando él
lo necesite o el tiempo se lo permita.

Usando esta nueva Herramienta tecnolOgica, se podra
aprovechar de sobremanera la inversién que la compairiia hace
en conferencias y congresos con médicos de renombre muchas
veces traidos desde el exterior para la explicacion y exposicion
de nuevos procesos o0 avances medicos demostrando ventajas
y nuevos usos de productos nuevos o0 existentes de la
compafia. La interaccion virtual permitira que los médicos que
no lograron ser invitados en persona, tengan la posibilidad de
disfrutar de dichas conferencias a través de la herramienta
virtual, desde cualquier lugar y sin necesidad de trasladarse
hasta la conferencia.

Una de los usos futuros de la aplicacion sera el llegar a
conformar comunidades meédicas que interactien entre si
dependiendo de los intereses y las especialidades. El fomentar
interaccion entre muchas partes interesadas en los temas
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brindara a la compafia la posibilidad de obtener informacion
acerca de productos, desarrollos y nuevas necesidades a ser
tomadas en cuanta por el departamento que amerite.

Topando el lado de los posibles problemas que la aplicacion
podria presentar es talvez la falta de apertura a trabajar de
nuevas formas por parte de los médicos, sobre todo los
profesionales que llevan muchos afios en ejercicio y tienen
mucha experiencia. Debemos entender que la familiarizacion
con nuevas tecnologias siempre tiene un obstaculo que es la
resistencia que se puede encontrar. Se podrian hacer analisis
y segmentacion de los médicos a quienes se desee llegar
basados en diferenciaciones generacionales; por ejemplo, los
meédicos de la generacion “Millennials” sean los mas atraidos
por esta nueva tecnologia. Tal vez los médicos de la generacion
“baby boomer” podria no ser tan afable al cambio y no darle el
USO que se requiere.

Como lo hemos comentado anteriormente, con ninguna de las
brechas generacionales se podra eliminar el contacto personal
a cierto nivel. Por ejemplo, con la generacion “baby boomer” se
deberia interactuar mas de forma personal y directa; lo mas
probable es que el tiempo que se optimiza debido al uso de
herramientas tecnolégicas como la propuesta en este trabajo
de investigacion sea usado para conseguir un mayor resultado
con los médicos que mas dificiles de acceder y que pueden
representar alto interés para el visitador.

A diferencia de lo que sucederia con la generacion “Millennials”
ya que ellos seran los mas interesados en usar la aplicacion y
optimizar tiempo haciendo la interaccion de manera remota.

Hay que aprender a tratarlo y saber como lidiar con estos saltos
generacionales. Para lograr el mejor desarrollo debemos tener
en cuenta que conseguir el equilibrio entre la interaccion
personal y la intervencién remota a través de e-detailing es
fundamental.
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Mantener las relaciones comerciales que personalmente se
han desarrollado a lo largo de muchos afos es algo invaluable
y que no se puede perder.

La segmentacion de médicos que se debe hacer antes de que
empiece el proceso es fundamental. En ésta, podremos
descubrir cuan significativa es cada relacion con el médico para
nuestro estudio. El objetivo principal del estudio es de descubrir
posibilidades y herramientas electronicas que hagan mas facil
el trabajo comercial de los laboratorios farmaceuticos; pero
nunca se podra remplazar por completo el toque personal y la
relacion que se debe mantener entre ambas partes. Si el
visitador a médico considera que el doctor no va a verse
beneficiado por ninguna de estas recomendaciones y no es
alguien muy letrado electronicamente, debera mantener la
visita médica tradicional y tomar partido de la optimizacion de
tiempo que ha generado ya en otros médicos con la aplicacion.

Tomando en cuenta las opiniones de algunos médicos, nos
podemos dar cuenta que la calidad y precision de la informacion
compartida en el poco tiempo de la visita médica es lo
fundamental. Si el representante del laboratorio farmacéutico
cuenta con herramientas como la propuesta en el presente
trabajo de investigacion, que le permita tener dicha informacion
siempre disponible, a la mano y de manera didactica y muy
dinamica se convertira en un transmisor mucho mas eficiente
de la misma. El mensaje llegara de mejor manera y de forma
mas rapida al médico haciendo de cada visita una oportunidad
de compartir mas informacion y de afianzar la atencion del
meédico hacia el laboratorio que cuente con aplicaciones de este
tipo.

La facilidad con la que se accede a la informacién y la calidad
de la misma es muy importante para la continuidad en el uso
de la aplicacion por el cuerpo médico. Hay que tener en cuenta
gue el ciclo que se adecue a cada proceso debe ser controlado
y se debe hacer un seguimiento muy de cerca para lograr
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generar costumbre de uso del aplicativo nuevo y familiaridad de
los médicos con el mismo.

Otro aspecto sumamente atractivo para los médicos
consultados es la posibilidad de atender a conferencias y
congresos a nivel mundial desde cualquier locacion a través de
la aplicacién aqui propuesta y de sus dispositivos moviles.
Nunca se compararia con la posibilidad de asistir fisicamente,
pero es un valor que ellos consideran sumamente interesante.
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7. Conclusiones y Recomendaciones

e Una muy importante observacion para futuros trabajos
en este tema es que es sumamente importante la
creacion y desarrollo de una comunidad médica mas
interactiva; que permita que la comunicacion entre todos
sea mas automatica y logica. El celo profesional no es
algo que ayuda a la comunidad a superarse. Tenemos
gue dejar de lado ideas de practicas que aislen o
discriminen injustificadamente a profesionales y/o demas
actores del proyecto. En una era donde la comunicacion
es casi inmediata y con cada vez menores restricciones,
es algo meramente légico que, la intervencion en la
comunidad médica, sea cada vez mas facil.

e Tomando en cuenta lo anterior y con la creacion y
desarrollo de herramientas como la que planteamos en
este trabajo de investigacion; llegaremos a conformar
una comunidad mas accesible.

e Esto generard que el personal de ventas dedicado a la
interaccion con el médico sea cada vez mas preparado y
tenga la confianza suficiente de saber que, pese a que el
médico es un profesional en la materia, el personal
comercial estda sumamente preparado ya que ha
estudiado la misma informaciéon que se ha puesto a
disposicion del doctor. Esto hard siempre que la
comunicacion sea mas clara entre ambos.

e Este estudio nos ha ayudado a descubrir y entender las
mejores practicas en la visita médica remota conocida a
nivel mundial como e — detailing y como lo podemos
aplicar de la mejor manera a uno de los referentes mas
importantes en la industria farmacéutica ecuatoriana
como es LIFE.
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e La aplicacion debe contar con estandares de seguridad
muy altos para que la informacion que puede ser
sensible no llegue a manos de la competencia. La
mayoria de datos no son conocidos ni difundidos por los
visitadores a médico; pero, al otorgar acceso a
plataformas de informacion adicional, se podria llegar a
perder informacion valiosa. La aplicacion debe tener
restricciones de descarga de documentos y de derechos
de autor muy altos y claros.

e El mercado farmaceutico ecuatoriano, hasta hace mas
menos 5 afos centraba sus ventas basandose en la
visita médica, no se hacia labor comercial en las
farmacias desde ese tiempo algunas multinacionales
comenzaron a gestionar en farmacias. LIFE se vio
obligada a tal punto que hoy tiene en sus departamentos
comerciales, una fuerza de ventas llamada Trade para
atender las farmacias. Se deberia tomar en cuenta estor
requerimientos y estudiar la posibilidad de generar
plataformas tecnoldgicas hechas a medidas de las
farmacias. Puedo ser una segunda etapa del presente
proyecto.

e Se recomienda hacer una trazabilidad de los cambios
efectuados en el modelo de interaccion con el médico
tratante para lograr establecer los principales factores e
indicadores que nos permitan medir la funcionalidad y los
resultados que el mismo exponga.

o Sugerimos los siguientes aspectos para lograr
establecer medias sobre el proceso
= Cantidad de médicos visitados fisicamente
= Cantidad de médicos visitados virtualmente
» Tiempo promedio de las visitas
= Resultados
» Tiempo optimizado por la visita virtual
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Cantidad de informacién (de productos)
compartida.

o Sugerimos lo siguientes KPIs

Porcentaje de aumento de ventas.

Aumento de meédicos visitados (Fisica y
virtualmente)

Mayor uso de la aplicacién, mayor nimero de
visitas y tiempo en la aplicacion.

Mayor numero de contactos con los médicos
posterior al proceso.
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11. Anexol

11.1. Principales preguntas en la entrevista a LIFE

Lo que necesito principalmente es informacion sobre:

Ventas sobre visitas y numero de visitadores (algo de cifras que midan la efectividad de las
practicas actuales de la visita médica)

Life:

INFORMACION EN DOLARES MERCADO ETICO SIN LECHES
PRINCIPALES LABORATORIOS

2014 ENE 13 13 13 LIFE 2.144.914 2,63 5,01 89,68 2.144.914 2,63 5,01 89,68  25.021.701 2,69 5,41 89,47
FEB 12 12 13 LIFE 1.975.936 2,61 1,03 90,56 4.120.830 2,62 2,20 90,08  25.041.849 2,67 4,28 89,68

MAR 13 13 13 LIFE 2.132.990 2,60 3,80 90,24 6.253.829 2,61 2,75 90,19  24.957.682 2,64 3,13 89,91

ABR 11 12 13 LIFE 2.256.132 2,71 1,68 93,38 8.509.960 2,64 2,47 91,04  24.919.127 2,63 3,64 89,88

MAY 12 13 13 LIFE 2.306.019 2,75 7,15 100,83|  10.815.966 2,66 0,57 92,97|  25.072.905 2,63 2,47 91,03

JUN 11 12 13 LIFE 2314089 2,73 20,69 109,16 13130052 2,67 2,62 95,29 25469676 2,65 0,74 93,48

JuL 13 13 13 LIFE 2.306.134 2,63 5,40 96,77|  15.436.368 2,66 3,02 95,51  25.587.949 2,64 1,17 93,96

AGO 12 12 12 LIFE 2.233.395 2,68 10,85 105,24 17.669.965 2,66 3,95 96,52|  25.806.723 2,65 2,05 94,91

SEP 12 12 12 LIFE 2.382.271 2,80 14,30 107,45|  20.052.232 2,68 5,08 97,71  26.104.804 2,67 2,93 96,14

ocT 10 12 12 LIFE 2.499.477 2,90 25,12 110,56  22.551.701 2,70 6,98 98,95|  26.606.691 2,69 5,67 97,72

NOV 8 12 12 LIFE 2.385.580 2,89 11,46 107,06|  24.937.286 2,72 7,40 99,68  26.851.905 2,71 6,19 98,47

pic 12 12 12 LIFE 2.471.872 2,88 29,10 111,51 27.409.156 2,73 9,05 100,60  27.409.156 2,73 9,05 100,60

2015 ENE 11 11 11 LIFE 2.306.415 2,73 7,53 103,67 2.306.415 2,73 7,53 103,67|  27.570.652 2,75 10,19 101,84
FEB 11 11 11 LIFE 2.112.050 2,71 6,89 103,63 4.418.455 2,72 7,22 103,65\  27.706.777 2,75 10,64 102,90

MAR 11 12 12 LIFE 2.342.993 2,35 9,85 99,26 6.761.448 2,42 8,12 101,63|  27.916.775 2,48 11,86 103,37

Nota: este es un comparativo de ventas 2014 vs 2015 de life dentro del mercado ecuatoriano:

e enlacolumna 5 se encuentran las ventas del mes

e enlacolumna 6 se registra el crecimiento del mes

e enlacolumna9 se registra las ventas acumuladas del afio

e enlacolumna 10 se registra el crecimiento al year to day

e enlacolumna 13 se registra las ventas acumuladas al MAT (11 meses hacia atras)
e enlacolumna 14 se registra el crecimiento al MAT

Conclusion: de acuerdo a tu pregunta las ventas estan directamente relacionadas con el
esfuerzo promocional de visita médica a la calle, es decir la fuerza de ventas de life que son 60
personas visitan 72mil contactos por afio desglosados en 10 médicos por dia por 20 dias
laborables por 12 meses

Métodos actualmente usados para llegar a los médicos

1. visita médica por parte de los representantes, llevando 5 productos en cada visita y se
colocan en diferente posicién acorde a la importancia del producto
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2. reuniones médicas con grupos importantes de médicos en donde generalmente un
médico lider da una charla especifica de producto
3. identificacion de médicos VIP que son visitados por el staff de life

Duracién de la visita, contenido y enfoque usado

1. laduracién de la visita es de 3a 5 min,
el contenido varia de acuerdo al posicionamiento de marketing (producto, o
enfermedad)

3. el enfoque se da en base a la necesidad del médico adaptado a la necesidad de venta
del laboratorio

Experiencias de los visitadores
Visitas auditadas, forma de hacer, quien lo hace, para que, cuando, como???

Existe una herramienta mundial que se llama Close Up, que mide (estadisticamente) las
prescripciones en algunas regiones del pais.

De esta forma se determina una tendencia de la efectividad de la fuerza de ventas
Esta auditoria es comprada por life a Close Up.

La analizan: representantes, supervisores, marketing, y el departamento de productividad,
antes de poner recursos y en que médicos, el analisis es mensual

Forma de evaluacién de las visitas

Existe trabajo de campo de la supervisidn hacia los representantes, este trabajo de campo es
permanente evaluando las habilidades técnicas y conocimiento de producto en
aproximadamente en un 30% de trabajo efectivo del visitador

Se realiza una vez al mes reuniones en las que se emula una visita médica para comprobar las
técnicas usadas en el campo y mirar las competencias

¢Hay alguna nueva forma de visita usada por LIFE en los ultimos 5 afios? éDe qué manera usan
la tecnologia para mejorar la visita médica?

En los ultimos 5 afios hemos pasado a una visita tecnolégica con ayudas
visuales en el Ipad, reforzando la implementacidon de la individualidad de la
visita frente al médico, antes los representantes tenian un script
preparado desde marketing.
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12. Anexo 2

12.1. Preguntas hechas a un visitador médico

1. ¢Cuanto es el tiempo promedio que usas en cada intervencion?

2. ¢éCudntos médicos debes visitar diariamente?

3. Si se te proporcionaria una herramienta tecnoldgica en la que puedas compartir
informacidn de tus productos a lo médicos sin necesidad de visitarlos fisicamente, ¢ cual
crees que seria el beneficio mds directo? ¢ Cudl el problema mas grande?

4. ¢Qué tipo de informacidn crees que seria fundamental transmitir a los médicos que tu
visitas de una manera remota (usando una herramienta que te permita interactuar
virtualmente con el médico)?

5. ¢éQué herramientas informativas usas en la actualidad para ilustrar tus interacciones?

6. Una herramienta digital, en la que puedas personalizar la informacién que presentarias
a los médicos, ite ayudaria en tu trabajo dia a dia? ¢ Te lo haria mas dificil?

7. Alguna recomendacidon para los creadores de esta herramienta tecnoldgica que

permitira hacer visita médica virtual.
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Anexo 3

13.1. Preguntas hechas a un médico

1.

Aspectos positivos y negativos de la visita médica

Positivos

Negativos

Qué tiempo brinda Ud. a la visita médica en su dia de trabajo. ¢ Cuantas interacciones
recibe en promedio? {de cudntos laboratorios?

¢Considera que la interaccidn que se da hoy en dia entre los laboratorios y los médicos
en general es dptima? ¢cudl seria su percepcion si la interaccién seria mds virtual y no
tan personal?

La posibilidad de ser parte de conferencias y congresos médicos alrededor del mundo
de manera virtual, desde cualquier lugar a través de dispositivos méviles seria
atractivo para ud

Cuales seria los principales aspectos que considera Ud. Sobre una aplicacion virtual
que permita la interaccidn entre laboratorios farmacéuticos y médicos.

Positivos

Negativos

Comentarios



