Marketing Tattico: il Marketing Mix nel pharma
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Marketing Mix (@

Le “quattro P"* Le “quattro C”
> Prodotto » Costumer value
> Prezzo » Costo per cliente
> Punto vendita » Convenienza

> (distribuzione) > (non economica)
> Promozione » Comunicazione

*Classificazione del
Prof. Jerome McCarthy, 1960
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Orientation

Marketing Mix

Tradizionale Farmaceutico

Prezzo Si NO

Prodonto. Si SI+/-

Promozione Si Informazione

DIStHIDUZIONEe Si SI+/-

+ Marcata regolamentazione!
(Procedure di approvazione interna e Ministeriale)
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" Il marketing dall'industria al farmaceutico

B

Marketing strategico
ed operativo

Farmaceutico

Industria

Orientamento al  Medical needs Customer satisfaction

mercato

Pricing Regolamentazione Market o margin -

based

Promozione Ruolo chiave Promozione
dell’informazione convenzionale
scientifica

Distribuzione Distribuzione Molteplicita di sistemi
specializzata distributivi
prevalente
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Marketing Mix

Tattica di marketing = Marketing Mix

Il MM e la combinazione delle attivita di impresa che sono in
grado di influenzare I’acquirente (o il prescrittore!)

v Scelta in base a prezzo e resa
Criticita: v’ Coordinamento tra le attivita

v  Coerenza tra le attivita
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PRESCRIPTION MEDICINE:

*Target della comunicazione: medico
/Argomento: prodotto/patologia
«Strumenti: vari (Isf, Adv,ecc)

*Target della comunicazione: paziente
Argomento: patologia
«Strumenti: Adv, vie non lineari (es soc. di pazienti ecc)

OVER THE COUNTER (OTC) MEDICINE:

*Target della comunicazione: paziente DCT
/Argomento: prodotto/patologia
*Strumenti: Adv, e vie non lineari

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 7
T ]



“Ethical”

=> Push by GP’s
=> Medical Detail

— Pharmacist and Consumers are
“passive”

=> Reps -> Doctors detail
Companies sales forces vary from 100
to 800 ISF .Companies don’t have KPI
on Reps activity

Focus on Sell-In

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico

“Consumer Health”

=> Push by Pharmacists

=> Promotions to Pharmacists
=> Pull from Consumers

=> Advertising to Consumer

— Pharmacist and Consumers are
“active”

=> Agents -> Pharmacists Promotion
Companies have around 40/50 Agents
Companies know what happen (they
receive sales order from Agents)

Focus on Sell-Out




I principali strumenti a disposizione

nel farmaceutico:

Visita Medica
Visual Aid
Reminder
Gadgets

Campioni

ROL strategy

Articoli

Monografie

Adv su Riviste

Letture Scientifiche Eventi Stampa
Collane di Review  Mailing

Redazionali
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Congressi
Inviti

Stand

Simposi satellite

Orientation




Dlrect KOL
management

International congresses

PROMOZIONE
«etica» Leader .
INFORMAZIONE Advoéacy _> National congresses
COMUNICAZIONE

T Local congresses

Riviste SPE e MG
Media

New medla
(malllng web)
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Visita Medica

Visual Aid
Reminder
. () Gadgets
Marketi ng [ Campioni
000
Influence &
[
[
[ : [
0e®
Behaviour
(Brand Choice)
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MM nel farma : Visita medica {(&

LA VISITA MEDICA visita Medica

Visual Aid
Reminder
Gadgets

Campioni

Durata media: 5’ MEDICO GENERICO
10’ SPECIALISTA

| 2 supporti della visita medica:
»Schema di Visita
>E il canovaccio + o - dettagliato di cid che I'informatore dice in visita
»Visual Aid

>E il supporto visivo (cartaceo od informatico) sul quale I'informatore
espone lo schema

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 12




MM nel farma : Visita medica

LA VISITA MEDICA

La visita medica consta di 3 parti:
»Aggancio
»richiama ’attenzione del medico
»Corpo
»spiega il concetto anticipato nell’aggancio

»meccanismo di azione, efficacia, tollerabilita,
somministrazione, prezzo

»Chiusura
»Differenziazione, vantaggi

»CAP (“call to action”)
»chiede la prova o la prescrizione
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Visita Medica
Visual Aid
Reminder
Gadgets
Campioni
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MM nel farma : Visita medica

Le 4 P dello schema di visita

e Physician
e Problem
e Product
o Patient

+ Potent closing

TOO MANY MESSAGES KILL THE MESSAGE
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MM nel farma : Visita medica

Visual Aid
e Supporta le attivita degli ISF

rispondenza con fe sceite terapeutiche indicates
dafle finee guida internazionali®®.

Infezioni respiratorie.

Le aspettative verso una terapia antibiotica.
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MM nel farma : Visita medica

Visual Aid

e |L'Informazione Verbale
— Memorizzazione limitata nell’'emisfero sinistro

e L'Informazione Visiva

— La memoria visiva e piu veloce ed efficiente, praticamente
illimitata

C=TAREG
O LEGAME e 160

UN SA\-DA £ PROTEZIONE

rRA EFFICACI

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 16




MM nel farma : Visita medica

Visual Aid

e L'importanza della Componente Visiva

— Il ricordo dopo 3 giorni:

e 10% senza supporto visivo

e 50% con supporto visivo
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MM nel farma : Visita medica 1(@

Visual Aid

« Vantagqi « Svantaggi

— Permette di raccontare — Strumento ad alto costo
storie complesse

* |In modo controllato

— Con forte componente — Credibilita diminuita
grafica — Richiede training

— Stimolail riscontro (formazione)
(feedback) — Limita lo stile personale

— In modo coerente
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protelos e stata riconosciuta e premiata.
La nota 79 € cambiata e conferma quanto
le ho sempre detto: protelos in prima

\. intenzione su tutte le pazienti con
PROTELOS osteoporosi...e da oggi anche in

2 in PRIMA intenzione . 5 Ly
®in prevenzione PRIMARIA prevenzione primaria!
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MM nel farma : Promozione

PROTELOS

Azione unica sull'osteoprotegerina

Stimola gfi osteoblast = = Inibisce gli osteoclasti
AN

Ustepropegeii™®

1 neoformazione 4 riassorhimento

PROTELOS FORMA NUOVO OSSO
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p.2/9 Corpo

Ma perché questo cambiamento? Perché
protelos e ’unico trattamento che, grazie
alla sua innovativa azione
sull’osteoprotegerina, stimola gli
osteoblasti e contemporaneamente
inibisce gli osteoclasti...in altri termini
protelos forma nuovo osso!

Ma mi dica dottore, cosa significa per Lei
“formare nuovo 0sso”’?

(...attendere risposta...)
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MM nel farma : Promozione

PRINCIPI BASE della realizzazione di un visual aid

PROTELOS -Riportare il logo-prodotto (sempre uguale)

-Coerenza con lo schema visita

Non si limita a bloccare 'osteoporosi...

-Poche scritte chiare
-Leggibilita indipendente dal verbatim

-Creare e mantenere un codice cromatico

-1 solo messaggio per pagina
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MM nel farma : Promozione J(@

Visita Medica
Visual Aid
Reminder

Gadgets / Utilities / Remis scientifico Sadgess.
Per legge:
svalore max inferiore alle 20€ (valore medio 1-2€)
*Strumenti utili all’attivita del medico
Due obiettivi:
Fidelizzazione del medico
*Ricordo del prodotto

Campioni
Confezioni ridotte omaggio del farmaco
Due obiettivi:
«Strumento di inizio terapia
*Ricordo del prodotto
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MM nel farma : gadget

SOTILON

Penna richiudibile Protelos
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Algoritmo per il calcolo del rischio di
frattura a 10 anni e per I'ammissibilita
alla rimborsabilita SSN (Nota 79)

«Cdrom con programma
autoistallante

eInserimento dati anamnesici
e fattori di rischio

eCalcolo immediato di rischio
e prescrivibilita SSN (nota 79)

«Possibilita di archivio
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Programma con:

e Algoritmo per il calcolo del rischio di
frattura a 10 anni tratto dalle Linee
Guida SIOMMMS

e Algoritmo ammissibilita Nota 79

INSERIMENTO SCHEDA
oaTAvisITA: [1gjtaran0s 1
H Stima det RISCHIO FRATTURE )
RISCHIO DI FRATTURE VERTEBRALI CLINICHE: 12,30%
RISCHIO DI FRATTURE VERTEBRALI: 5,58%
RISCHIO DI FRATTURE DI FEMORE: 15,07%

Gli algoritrs i riferiscono a donne con un rormale apporto di calcio @ vitaming O (ivell
skerio di 250H vitsmna D > 12 ng/mi)

Si assume dhe |a paziente non abba awito pregresse Fatture vertebrali o di famore @ non
Si3 I terapla cortisonica cronica (Nota 79).

SOGGETTO CONFORME ALLA NOTA 79

(RIMBORSABILE SSN)

INDIETRO | NUOVA SCHEDA |

[V menopausa prima dei 45 annk

™ terapsa cortisonica cronka




RIDUCE IL RISCHIO DI FRATTURE VERTEBRALI
E NON VERTEBRALI IN DONNE DI 80 ANNI E OLTRE

Fratture periferiche

Incidenza l 1

n=895 n=1488

R= 0.4% 95%[c1 0.231 0.75]

umano*

Placebo

“IL 1° TRATTAMENTO ORALE

PER 'OSTEOPOROSI CHE _
FORMA NUOVO 0550” g’

JBMR

Strontium Ranelate Reduces the Risk of Vertebral
and Nonvertebral Fractures in Women Eighty
Years of Age and Older

Sosman, Bruno Vellas, Claude B
Soan Plors Aquino, Jotta Sormion Soan Mere Kastma
Kraysstot Hoszowski, Allredo Roces Vareta, Carmelo Fiors,
Kim Brixen, Joan Yves Reginster, and Steven Boonen

Jly 2008, Vokums 21, No. 7, pp. 11131120

oot © 2000y e Armencian Socly e ons 309 e Fsssen

Jacket Folder

Efficacia sugli anziani

OSTEOPOROSIS . |
_ INTERNATIONAL -

X /M RANELATE ON 30 CORTICAL AND
TRABECULAR  MICROSTRUCTURE IN_POSTMENOPAUSAL
GSTEGPORDSS W MULTIGENTER, DOUBLE SLIND MO PLACEBO

0. Zio . Genant HK; Uity ofCalfri, VAMC S
Franciséo, CA. U

Strontium ranelate (SR) tmalates bone formation and decreases
bane resorption n preclinical studies, and reduces verebral and bip
fiactor isks in postmenopuusal women with ostcoporosis. The bone

D i
St of o bty huedmi)hmulumul ,.\....,
Wo

oF e sl o syt & sl bocse oty & fow b
sestions of the biopsy core are used. This leads (0 pronounced
variation of aleulated struetural indices and various possiic bisses.

iero (4) CT can examine the caise biopsy core and therefore
provide unbissed evaluation of 3D bone sructural ndices. We

ot women treatcd with SR. Transiliac bone biopsics were
in 1 subses o

2
ke st o N-whlvkr e, decreared

16% -0 based oo e model sssump
@ e od

s ik ouny e ot perw s
51005 base o plie e esempion: Stcedmm
reatment stmulates D rabecular and cort

s not at expense af intra-conical porosiy. The chan
e o cortea] msrestverare, Y ksprons. bon
AT R Mlomechaica compeence ad heip eplin deceasod e rlk

Formazione nuovo 0sso
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ROLs: Respected Opinion Leader strategy

ROL strategy

Consiste nel coinvolgere i maggiori esperti di settore nazionali ed

internazionali sul prodotto

Obiettivo: creare un supporto esterno e scientifico al prodotto

Individuazione della piramide di notorieta
PRE-Lancio

*Coinvolgimento nella fase di ricerca
di Fase Il

*Creazione di un Advisory board
Con il prodotto sul mercato:

*Studi di Fase IV

*Consensus group sull'utilizzo

*Relatori in consessi nazionali ed
internazionali
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+12 Novembre :
Début de Ia Formation des DR-VMH
+16 Novembre :
IMS, Pise Lecture Ortelani
+17 Décembre :

Planning Lancement
PROTELOS

16té DM +DA
25 TOL Notouiéte

40 Membres SIOMMMS,SIGG DA+DR'_C1

04-05
s Ficluer Spécialistes CenheDR v
Congrés ECCEQ 640 d’Ostéoporose™®
. Ficluer Spécialistes VJ\[[—I
«Avril 2005: 5
N° Spécial 2.000 Hospitaliers +++ * 04’0‘
“Metabolismo Oggi”
Autres Spécialistes b €1
10.000 Fichier MG +++* s




MM nel farma : Congressi

Congressi
Inviti
. . . . . Stand
eInternazionali, nazionali o locali y e | Simposi satellite

DE!
DELL'OSTEOPOROSI DEL METABOLISMO
E DELLE MALATTIE DELLO SCHELETRO
(SIOMMMS)

/B

*Plurisponsor o Monosponsor

SIMPOSIO STRODER / SERYIER
SIOMMMS 2005
SIENA, 16 - 19 NOVEMBRE 2005
LN NUOVO APPROCCTO Centro Didattico del Policlinico S. Maria Le Scotte
NELEA TERAPIA DEL L DSTEOPOROST: I RAMOELATO DF STROVZTO

SIENA 17182005
11001220

MODERATORI: Prof adami S. —Prof Crenaldi G.

Introduzione

Limiti attuali nella terapia dell'osteoporosi
Rafatore: Prof Aora C.

Un approccio innovativo alla terapia dell'osteoporosi: duplice azione sul
metabolismo osseo
Ralztara: Prof g3 Bravdl M

Un osso di qualita per una protezione completa dal rischio di fratture
Retatare: Prof dal R,

Una strategia terapeutica innovativa per la prevenzione del rischio di fratture: i
risultati del SOTI e del TROPDS
Rafators: Prof Qriolary 5.

Conclusioni
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MM nel farma : Clinical trials

e Necessari per la registrazione

e Utile strumento di marketing
— Generano i dati scientifici per la comunicazione
— Coinvolgono i ROL
— Favoriscono il posizionamento del prodotto
— Determinano un notevole flusso economico

= Dal 1991 studio “STRATOS” (fase Il) ha coinvolto 4 centri italiani con
80 pazienti italiane (25% del totale)

PRIMI DATI
0 1 2 3 [a] 5 (ann)

F SOTI i I ‘_1 Ran. S‘tronzio-
(Fratture vertebrali) I = P ] hlacebo

N = 1649  — — e —— LG

FIRST (Run-in)

Es: B Gsctijpane smes) T/ o RN o
. TROPOS L/' I_|_|——|——'|_| Ran. Stronzio

(Fratture non-vertebrali)

N = 5091 | [ ] e ] e ] ] placebio

Dal 1996 gli studi di fase Ill “SOTI” e “TROPOS”, preceduti da una
fase di run-in “FIRST”.

hanno coinvolto 13 centri italiani e il 20% delle pazienti totali
» 3 pubblicazioni principali e + di una decina derivate.

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 28
T ]



Clinical Trials
A seeding trial or marketing trial is a form of marketing, cond
the name of research, designed to target product sampling

towards selected consumers. In medicine, seeding trials are clinical
trials or research studies where the primary objective is to
introduce the concept of a particular medical interventiona€”such
as a pharmaceutical drug or medical devicea€"to physicians, rather
than to test a scientific hypothesis.

To create loyalty and advocacy towards a brand, seeding trials take
advantage of opinion leadership to enhance sales, capitalizing on
the Hawthorne Effect. In a seeding trial, the brand provides
potential opinion leaders with the product for free, aiming to gain
valuable pre-market feedback and also to build support among the
testc?rs, creating influential word-of-mouth advocates for the
product.

By involving the opinion leaders as testers, effectively inviting them to
be an extension of the marketing department, companies can
create "a powerful sense of ownership among the clients,
customers or consumers that count" by offering engaging the
testers in a research dialogue.
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MM nel farma : Comunicazione

Strumenti di comunicazione

Articoli Adv su Riviste
Letture Scientifiche Eventi Stampa
Collane di Review Mailing

Monografie Redazionali
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14 . ._; t"‘ A ’ i
L_ MM: Le nuove leve del marketing farmaceutie

-

— Workshops interattivi a carattere regionale

— Rivista di aggiornamento a carattere regionale

= Studi osservazionali nazionali ed internazionali

= Indagini conoscitive

— DIRECT MARKETING e NON PERSONAL PROMOTION

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 31




nuove leve di MM: incontri ECM

h(&

Osteoporosi
nuovi percorsi
diagnostici

e terapeutici

Seminario Interattivo

Catania %
1 aprile 20063

es. Workshop MSOSD

Programma scientifico

» Sessione - =i Diagnostici
Moderatari: Prof ?Nuuo - Prof. . Lapadula
Pnfeoopomn. un’epidemia silenzicss

J:;ﬁ!etuoyud ermiclogici e sociceconomici

ore 9,00 Trsan ;"kw
Aspe e]nd emmioloy socice conomici
L ﬂﬁ%ﬁi el
= seRviER ﬁm-_, w st eoponsi:
ey Do CF o naﬁ
11 pore
Fatvor di Hschin e dmgmn :mmenlale
Do:‘.n N Terizgi
1200-12 50 -Lrnch
%a‘dﬂa Eegreteria Organizmativa
II* Sessione - Osteoporesi: Percorsi Terapeutici
Mederatori: Prof. -::.'gepai.a‘i - Prof G. Lapadula
1230-12.50 1 e tradizionali in cetecporosi
e T Seram "
12,50-13,10 Le‘vo&zlm& ‘ggln erapia verso la necformaznons cesea
12,10-13 utiche i
3, A0 Ifk.miu oﬁmn terape! i cetecporesi:
me G. Crepaldi
13,40-14.00 orve OppOrtunith terape:
J.: wvn ot T e ke llnee g\mi.l mhm
Dor, V0 Gmuqsdm
14,00-14 3403 1l malo del MO nella terapia
dell’a
Dort Ge?m‘iuguno
1430-1500  Presentarione Casi Clinici & Lavers in gruppi
Durt.ssa M T. Pangrazio
15,00-1530 Precentazicne Casi Clinici & Lav, gruppi
Dot © Azzolini orein
15,30-1540 Chinsura dei bwvori
Pmf R Numo
15.40-16,00 Test d"uscita.
LY .
= v o
T
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Obiettivi:
-Medical education
-Medical advocacy

-Creazione partnership con SPE

-Favorire continuita terapeutica
tra SPE - MG

1 responsabile
*4-7 leader locali
e fino a 200 MG

Ogni evento coinvolge:
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I TRATTAMENTI INNOVATIVI
PER L'OSTEOPOROSI SPAZI
ED AMBITI DI UTILIZZO

®,
P &

}'Ik

- )
™

NMIMIA

SE,

)

Obiettivi
 Notorieta regionale

e Individuazione e coinvolgimento di Protelos’ advocates
 Partnership con specialisti locali

eRiconoscimento Servier come partner affidabile
eDiffusione del messaggio Protelos sulla “formazione ossea”

¢ OSTEOmuil

Home Page Home Page
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OGNI studio sul farmaco puo essere uno strumento di marketing!

Prese_ntazione Registrazione AIC Farmaco in

D055|elrr EMEA El\ﬂ EA _Commercio
N e ' —
Y ! . i

Studi osservazionali
senza farmacq

1
T
1

"

Studi osservazionali
con farmaco

B 7 [

Studi di fase IIIb

Studi di accesso
allargato

uso
compassionevole

Utilita degli studi post marketing:
e Velocizzano accesso al mercato

e Concentrano ’attenzione su uno specifico tema
» permettono di aumentare la pressione sui centri ad alto potenziale

 Superano le restrizioni sulle azioni di promozione “classica”

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico

Studi di fase IV
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15t studio osservazionale in Italia in prevenzione primaria in OP

Obbiettivi

e Imporre Servier come azienda leader in OP

« Coinvolgere centri prioritari in una partnership di lungo termine
e Incrementare la nostra conoscenza del settore

O Advisory Board
O Investigatori

v Studio multicentrico osservazionale longitudinale

v 80 Centri Top coinvolti in tutto il paese
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MM: ruolo del farmacista

Dedicare o no tempo al farmacista?
« Fonte di informazione per ISF

e Lancio vs prodotto maturo

e« OTC vs Etico

e Generico vs Branded

Regolamentazione: AZIENDA -> FARMACISTA

ISF
Solo scheda tecnica e informazioni commerciali

PUBBLICITA’
Pagina pubblicitaria + informazioni commerciali
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New Pharma-Marketing Tools:
NON PERSONAL PROMOTION
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A survey conducted by the Merqurio Research Study *

H |hal giorne
revealed that 88% of healthcare professionals uses the Pitdi uoraal giorno
HPoche ore alla settimana

web daily and that 74% of them spends more than 6

m Non haviga sul web

hours per week searching for information and

professional updates.

* Quante ore trascorre sul web il medico italiano?

m Ricerca informazioni

The 88.4% * of Italian healthcare professionals

Scambiare informazioni

searches for information on the web and 2/3 of

u Richiesta di consiglio {second
opinion}

= Condividere i propri dati ed the physicians involved in the investigation
informazioni
= Richiedere un supporto per una confirms the predominance of the use of e-

valutazione dinico-diagnostica

mails in their professional practice

* Quale é lo scopo per cui il medico italiano usa il web?

* Source: Medici e uso del web: analisi e confronto Europa -ltlaia. Centro Studi Merqurio. April 2011

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico
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Definizione

L’ E-DETAILING o DIRECT MARKETING o NON PERSONAL

PROMOTION e un sistema di relazione che attraverso internet svolge
informazione scientifica sul prodotto, integrando o sostituendo la rete.

Il medico viene invitato con una email o direttamente dall’informatore
ad accedere ad una risorsa internet dove trova informazioni sul farmaco.

Il tracciamento quali/quantitativo degli accessi consente di monitorare
’efficacia della comunicazione e ’efficienza del progetto rispetto ad
obiettivi di comunicazione, marketing e commerciali.e
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Quando si usa?

Il direct marketing si puo aggiungere (raramente le sostituisce
completamente) alle altre iniziative del MM:

 Per fare Disease Awareness

— L’e-detailing a contenuto scientifico funziona nei casi in cui il farmaco e tra i leader
— Funziona se si ha un prodotto leader di mercato

e Per prodotti maturi (2a-3a posizione in visita)
e Per prodotti non in promozione attiva

« Su un target interessante per il prodotto ma non piu coperto
dall’ISF

e In zone temporaneamente scoperte dall’ISF

e Su target meno interessanti
- es. ISF sul Medico Specialista + DM sul Medico Generico

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 40
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Punti di forza

Economico: budget di 8 € / Medico / Anno

Misurabile

Selettivo e Personalizzabile sul singolo medico

Flessibile: adattabile su base locale e regionale

Non impegnativo perché solitamente in outsorcing

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico 41
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Fattori di successo 1(@

| principali fattori di successo dell’eDetailing sono:
e Integrazione dell’eDetailing con la strategia di CRM;
« Comprensione dei bisogni dei vari segmenti di medici;

e Applicazione dell’eDetailing basata sul raggiungimento di

obiettivi promozionali.
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Ruolo per I'informatore (1/2) (@

Tutte le attivita di e-detailing richiedono ’isf.

Per I’e-detailing ed il web marketing: coordinatori, medical
writer, direzione medica, produzione: occorrono
professionisti del farmaco.

Per il phone-detailing: isf remoti, project leader, coordinatori:
occorrono professionisti del farmaco.

Marketing e Tecniche di Accesso al Mercato Farmaceutico
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eDetailing integrato con la sales force

La maggiore efficacia si ottiene nel momento in cui I’eDetailing rappresenta un ulteriore canale

di relazione dell’informatore con i propri medici.

Visita ISF a Medico

Feedback a ISF ) Sollecito ad approfondimento su
di visita Medico su eD Closed Loop Promotion eD
Accesso Medico su eD
Brand Execution Call Execution
= Right Style = Right Physician
= Right Message (targeting) = Right Frequency

= Right Resources
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Nestlé ha utilizzato il canale virtuale per
permettere ai pediatri di approfondire le
tematiche proposte dall’'ISF e di interagire
direttamente i collaboratori dell’azienda.

Il collaboratore ha un report sintetico
(integrato nel sistema EMTS/SFA) su
eventuali richieste e sugli interessi online
del pediatra, che puo virtuosamente
utilizzare per migliorare il successivo
contatto.




Tipologie di e-detailing

Le tipologie di eDetailing possono venire suddivise in varie categorie:

o Self-directed online program (internet-detailing)
Si tratta di un programma online interattivo che il medico puo consultare e seguire
di sua iniziativa. Comprende dei video educativi, animazioni, presentazioni con
voce fuoricampo, quiz... non € mai live, ma sempre on-demand. Questa tipologia e
stata molto utilizzata al principio del fenomeno eDetailing.

« Webcasts o Webinar
Questa tipologia offre la possibilita al medico di assistere via web a una
presentazione da parte della forza vendita. La presentazione puo essere live
(webminar) o registrata (webcast).

« TELEWEB CALL o Live One-on-one presentations (telewebbing).
Anche definite come teledetailing, si tratta di contenuti diversi messi a
disposizione del medico e fruibili attraverso molteplici device: telefono, video live,
presentazioni con voce fuoricampo. | contenuti sono solitamente forniti da : field
force via call center e sul campo, oppure opinion leader di settore.

o Direct Mailing & Web Advertising

« Contact Center dedicato ad esempio a Follow-up Eventi, Progetti di Targeting e
Pre-Marketing e Fidelizzazione Centri di eccellenza
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Teleweb call

« La teleweb call € una chiamata che viene effettuata simultaneamente via
telefono e via web. La field force della casa farmaceutica prende
appuntamento con il medico telefonicamente e quest’ultimo decide
quando effettuare la conversazione sul prodotto accedendo a una
piattaforma web. Nel giorno e all’ora prestabilita il medico viene
contattato e invitato a connettersi alla piattaforma, viene poi guidato
attraverso il contenuto delle pagine web a seconda delle domande e delle
necessita che pone. Chi chiama e il medico vedono dunque le medesime
informazioni e immagini sui rispettivi computer.

Obiettivi del progetto.

« L’obiettivo del teleweb e il medesimo del detailing tradizionale, ovvero
quello di comunicare con il medico, migliorando il livello di interazione e
di attenzione; e il medico a decidere quando effettuare la consultazione,
comodamente dal luogo che preferisce.
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Teleweb call

Vi sono due metodologie per questo eDetailing:

e Full Teleweb.
Una persona interamente deputata, otto ore al giorno, a chiamare i

medici e a condurre le teleweb call.

o Hybrid Sales-Rep.
Una nuova figura professionale, che Eli Lilly sta sperimentando. Una
tradizionale field force dedica uno o due giorni alla settimana al teleweb,
mentre il resto del tempo lo dedica alle normali interazioni con il medico
sul campo.

In ogni caso la tecnologia deve consentire alla field force e al medico di
interagire online, condividendo il proprio desktop in videoconferenza.

Questa tecnologia puo risultare fondamentale nel momento del lancio di un
nuovo prodotto, perché permette di condividere materiale informativo sotto
forma di presentazioni powerpoint, articoli in PDF e materiale flashplayer.
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Outcome del telewebbing

o La durata della call e passa dai 3-5 min dell’interazione face-to-face
tradizionale ai 20 minuti con i medici di base e ai 30 minuti con gli
specialisti.

 La teleweb call aumenta la quantita di informazioni che il medico
ricorda, a scapito pero dell’aspetto relazionale. Quest’ultimo problema
puo essere tuttavia risolto utilizzando una field force “ibridi”.

o Il livello di accettazione della teleweb call tra i medici di base e del 30%
se il recruitment avviene attraverso la visita della field force fisica, del
20% se il recruitment viene effettuato dalla field force che lavora nel call
center e del 10% se il recruitment e affidato a una societa esterna.

« Il livello d’accettazione della teleweb call tra i medici specialisti & del
40% se il recruitment avviene attraverso la visita della field force fisica,
del 30% se il recruitment viene effettuato dalla field force che lavora nel
call center e del 20% se il recruitment e affidato a una societa esterna.

e Con una memorizzazione dei messaggi talvolta migliore della visita
personale per il maggior tempo speso conversando con il medico e il fatto
che ’attenzione possa essere focalizzata su di uno schermo. |
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Possibili applicazioni del telewebbing (

e Gestione di controindicazioni specifiche, con informazioni giornaliere da
parte della field force “ibrida” e con informazioni specificatamente
indirizzate a rispondere alle domande dei medici da parte del team di full

teleweb.

e Promozione di nuovi farmaci o di nuove indicazioni riguardo i farmaci
esistenti.

o Gestione di medici difficili da raggiungere e diminuzione dei costi del
canale.

Es in Scandinavia la field force incontra il medico mediamente una volta
all’anno: in situazioni come questa il teleweb permetterebbe alla field
force di mantenere la relazione con il medico, pur visitandolo fisicamente
solo una volta.

» Gestione contatti.
La flessibilita di questo strumento permette all’azienda di aumentare sia
la frequenza della relazione con i medici di base precedentemente
contattati, sia l’accesso a nuovi contatti.
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Panorama Medico is the generic newsletter of

Merqurio Editore.

Target: Pharmacists, healthcare professionals, doctors of
all specialties, Manager of the pharmaceutical industry
Contents: updates from the world of science and research.
Frequency: daily, for a total of 4 deliveries per week,
(Dem integrated: 3 issues per week, 4 Banners: 1 number
per week).

Redemption impression (open newsletter): range 39-44%

Redemption link (click on the links Dem): range 25-31%
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Fazio, siamo ai vertici in Europa per la sanita digitale. E
I’'Ue prepara una task force per diffondere ricette online,
fascicolo elettronico e telemedicina

"Ultsha Ba rashts ls Ses © raggiunie | verla im Burcse por hvelic & informadzzsnon asmitzris”. = he atzlincate i
mumiare Sclle Samid, ferrucoc Paze: "O 3zec uns acric & aceme cie cxmbiane o facais dclls aseid ialicns, finc o
guaiche anne fa net cravame ta gl Wile In Burcpa, anchc 3¢ &l prirt pead derane Pacs, come I Csnimares, iIncat
faclc avere un'infoemalzzssices coempicts, come per altre aBliame gid In LomBardic, e & una regicac pva grande Gt
et & qusad Peca codic mex insicme”, Pa apicgate—

csemmceis Iz molze

Sommario S - |
Sy
i Dott -

= Plicla el =ngoe gos WERQURIO
o222 cae i =
e 3w
- Gaetats amende
ol CREA ILTUO GRUPPO NEL SOCIAL
Sssssebe Partecipa attivamente alla vita della community:
;-‘m ~
Proponi & tus tematica di interesse
::::::. Irmwica i tuoi colleghi a p}:rn:cip'lm al wo gruppo
2 arrivo ln Eoen Diventa il leader del o gruppo, interagendo e
suide aulle lempede scambiando informazioni wtili e di supporto ata

2 infa® in gerive un
Seorele
imtzrmieiericic
Sabute-Sviluppe
ccsececs e, In
reszEimzeis & ume
Sirclve cursess,
szelzmcmusve regelc
BV rigereac per e
‘medahtdts crozc
le esutele C'ux’ per

Sellz Szlutz, fzrrucme
Pzzc, mageedando &

Smierresazeec iz Primo pisno Mondo DottNet
7slagtanc, = Fillole dei cinque giorni dopo, de sette iate ettends
reazceastic Samdd B | e i i i prarars e i
Szlifigv. Sl 2 anfandc per ic homghe ls vicsnde clle  prapigets sull'uome
dellc lempade 5 | silcls dei = gicenk dope, e doveve Che wa 3olo per e achee
ablroazznd o fim zmezrc szemzrcaliziais o dshs gl als lomgaggims Burceratche
ceImILO poac, 3T B finc dclic accrac smmc © e lavees SBERdE o ey ol diems cadle 33
W oclare dclls ” anczea, 82 cltrs 7 mcm, un garcre Sef Wi oc’ e nguerds
&Ndxlhvrweﬂ 2 conaighe Supcrices & Samtd. 3l parces & Gl zegamam—
Palagiana, rlzvant ate Mucais o aczeaz eBembes ol mumiateo Sclls Sshtz, gencOcaments
grebiem szemca 2l moericoc mze ger vasfioses Iz czepadidid & BiaCes O modificat o
Simzaats roes comecroale delie pilcla) con ls legge 396 € "ariee” 2= Cpcrimend 3ugh
mazviddaliz il farmace, e fampona fine & orcuc glorni Sopo un repperts amimah, la riczres 3agh
::uﬂ:'“ . scmusle nee protelio, 3 & nalrs abordve © contracss@ve xzmzlaziael & Czazes
aviclele’... Galle, i "papa’ Sl tee

Galiize, grimo cazmpic
& Bovies aduits demate
rcl monde...

2302700 + Tt « MAdICA] I Eua 300ic - #f cancel dats neweleter - AT RTATIR




Marketing e
S

e-Detailing: Ded

BPCO

woctag: servi mbnes .

itare ¢ oapimes
o sermante & penecen prm— "

-
Savaih Guota B Sussato & mrabses
Saand Quoka & Sanaxbo straorsnar
Sunaih Quota B Sussaso per camith

waesine DoxtNet
e

1TNUG18 16 4 Atores e Cansh
PSR el yedisr
Le moves det egge 1230%

Avotte e reanguniion graase Senant Quots & Sunnes sontnune

Dott Lexn

faetsrinie

o - i Canale Enpam nasce Jr—
in seguito ichi
so00 gunte da pate 6 umerosiiscri] P>
della community per ricevere supporto 4

assistenza in ambito previdenziale. ————

La responsabilita medica.
| Linee quidn, “malpractice”
ie rischio professionale

Domanda i pensione ordmaria

Domanda per indenni &
maternaa, adozsone, ffidsmento
aborto

Domanda resttutione de
<oty

Domanda i integratione a
- Domanda d peasione indiretta o
@ ceveraibis (irateto sorets)

Domands di pensicoe mdiretta o
& revernons (pentore)

- Domanda d pensione iodiretta o
& reversibis (ortano)
 Domanda o pensicoe indirerta o
& revernbins (comuge)

- Domanda
Totaizzazione (anzienith vecehiais)
Uodaita & pagamento delia
pennone IPAM
s 0 riscatto anm ares
0 ann servizio miare

AT s condreniautiens pvacy

@ s i 71 Pt v SHETTTUEIY. O Ut Ageransts 19OVIR11  redasins ot S praacy



Merqurio provides design, production and

distribution of distance learning courses
(eCME), directly or through DottNet.

In the field eCME of Merqurio wants to

create new solutions,
* On Demand Blended
 Synchronous videoconferencing,

» Tele-platform to manage the distance

learning
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DTC

Direct to Consumer communication

La parte del corso inerente la DTC e gentile concessione de

. . _ Prof. Fabrizio Gianfrate Universita di Ferrara
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~"""" What is Direct-to-Consumer Marketing? '

o

Promotional advertising of pharmaceutical products directly to

consumers via:

eMagazine & newspaper ads
eTelevision & radio ads
eProduct placement

«Web sites & other internet sites
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Ridefinire i flussi comunicazionali

Tradizionale

Industria> Medic<>

Nuovo

Pubbllco
Industria Medico / Paziente
|StItUZIOnI
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I vantaggi del paziente informato J(@

o Fa emergere patologie sottostimate o sub-cliniche
e Sicura meglio e migliora la compliance

e Contribuisce alla prevenzione

e Migliora i rapporti con il proprio medico

e Migliora U’ efficacia e |’ efficienza, anche economica, del SSN
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- Messaggi per il paziente e successo della

comunicazione DTC

% volte che il medico
prescrive il farmaco
richiesto per quella
specifica malattia

Messaggi per il paziente

e Puoi controllare la tua malattia % medici che

prescrivono quel
farmaco richiesto

e Puoi migliorare la tua salute dal paziente

 Puoi migliorare la tua qualita’ della vita % di pazienti che
richiedono quel

farmaco specifico

* Non sei solo; altri soffrono la

stessa tua malattia % pazienti che vanno
dal medico in seguito

alla DTCA vista

e || tuo problema puo’ essere risolto

% di consumatori
interessati a quella

e Tu hai diritto a sapere come ST

curarti al meglio

% Consumatori che
ricordano quella
DTCA

Scala di successo della comun. DTC
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La comunicazione DTC in Europa (%

O La comunicazione DTC di farmaci etici e’ stata specificatamente vietata dalla Dir. Eu.
92/28 per :

- salvaguardia e protezione del consumatore

(‘‘i consumatori possono equivocare i messaggi di carattere medico e scientifico e
potenzialmente utilizzare il prodotto impropriamente’’)

- approccio di assistenza vs responsabilizzazione dell’ individuo

O La DTC in Europa €’ in realta’ in atto attraverso siti web USA ed extraeuropei e
attraverso meccanismi indiretti, di quasi-DTC

La EC aveva proposto una revisione della direttiva 92/28 per DTC in 3 aree terapeutiche
(malattie respiratorie, diabete, AIDS)
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~ _ Principali argomentazioni pro e contro la DT &4
Pro Contro
» Valore educazionale positivo » Aumenta il rischio di misuso
del farmaco

» Miglioramento dei rapporti
medico-paziente » Indebolisce il ruolo
tradizionale del medico

» Miglioramento della

compliance » Aumenta i prezzi
» Faemergere patologie » Abuso e consumismo
sottostimate o sub-cliniche farmaceutico

» Contribuisce alla prevenzione,
soprattutto secondaria
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:;‘ Tipi di comunicazione quasi-DTC finora consent

Articoli, News

Sponsorizzazione di materiale informativo
Disease awareness

Informazione sul lancio di un nuovo farmaco
Supporto a gruppi/associazioni di pazienti
Direct mailing

Sponsorship eventi o attivita’ culturali

vV Vv VY YV V VY VY V

Comunicazione attraverso siti Internet

Negli USA sono circa il 10% della spesa totale per DTC
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Public myths - DTCA

o If the FDA approves a drug, it must be safe

— Fact: Drugs have side effects; some of the side effects can be
fatal. A drug is approved if its effect, including the sum total of
its benefits and risks, is greater than the risk of the disease it is
being used for if left untreated.

e If a drug is effective, it works for everyone

— Fact: A drug is effective if it works better than a placebo. For
example, Claritin is an effective anti-histamine but it is only 10%
more effective than a placebo.

o If a famous doctor recommends this drug, it most be
good.
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Ed i Social Media ?
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monster

My Monster Find Jobs

Communities  Free

(° FTIB LT The Monster Job Forum

= Career Advice

What are
you worth?

General Chat ) The Monster Forum is a place for you to find out
iR Y TRl everything you need to know about a successful
0 rour INCUSEry job search and career,

S0 have a look around, post some guestions, post

Search Forums
some answers, and have fun!

If you would like to see messages from our old forums, please click here,

Advanced Search

Most Active Forums Featured Discussions
Changing Career The new Monster forums

At 30-04-2008 by sbb3s

Coming to the UK Understanding job adverts

At 28-04-2008 by vanidelob
IT & Technology

How to secure a pay rise

At 17-04-2008 by man_or_monster Choosing your first job

%DB by angelam3t Questions for the interviewer

Welcome Guest Login Find out
Career Advice with our free
The place to discuss anything and everything regarding finding a job and building a successful Sa|ary Checker
career. Chat with other job seekers and get advice from leading career experts.

Forums Last Post

C¥s & Applications 16-04-2008 by brieandbacon

Job Interviews 16-04-Z008 by brieandbacon

Changing Career 30-04-2008 by abb3s

Graduates & Apprentices 09-04-2008 by man_or_monster T]lo ’ls I_ er
Talking Money 09-04-2008 by man_or_monster

Employment Law 11-04-2008 by man_or_monster

Faminn fn the T 28 A RS e meidalak
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- THE pulling update...
Pe) OF STORAGE

INSIGHTS INTO THE RAPIDLY EVOLVING
GE AREA NETWORK MARKET

» READ MORE &
SHARE YOUR
INSIGHTS

*3° techd
L

TechCrunch

May 6, 2008

Scoble Sellout Part Three? - Twitter Adverts

e Butcher 15 comments »

Here's the
third
update to
our
January
and April
posts:

ADVERTISEMENT: Seagate hard drives rock.
| was paid to say that, but | would have
said it anyway.

about 4 hours ago from im

Uber-blogger Robert Scoble, who in 2006 argued ™ that having advertisements on blogs destroys
trust, appears to be no longer content with... adding ™ advertisements to his blog. Now he’s
experimenting with Twittering adverts ™ for perennial sponsor Seagate. He later twittered
© 1 am just having a little fun getting a conversation about microblog advertising going”. That
may be so but it will be interesting to see how the community reacts a) to Scoble’s move and b)
the long-rumoured possibility of ads in Twitter feeds.

Robert Scoble
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Wechrunch SRORE0EE The Next MySpace Is ... MySpace Subscribe To Social Media Explorer
posted by Jason Falls in May Sth, 2008 Get SME updates in your feed reader or email

in Advertising & Marketing, Social Metworking, Social Networking Sites

I have a bone to pick with my social media and marketing brethren. Stop making fun of
penple because they're on MySpace. It's unbecoming and shows that you're so

averwhelmed with your own smarts that you're stupid. It's the same smugness some ial media
Mat users generate despite the fact their beloved, intuitive machines account for nd-buildi
whopping three percent of the personal computer market, If they're so great, why nd

don't more peaple getit? i nal by

According to Compste.com’s
numbers from February, MySpace
aceounts for 66 million monthly
visitars and almest one billion visits
Facebook isn't too shabby, either,
but at 28 million monthly visitors, it's
less than half the exposure
oppartunity MySpace is, According to
USA Today, there are aver 110

million registered users on MySpace,
1th

Social Media Explorer TV

making it the equivalent to the 1
largest country in the waorld (bigger
than Mesica, slightly smaller than
Japan).

The problem is that those of us inside the bubble and hip to hardware, software and
orline trends grew tired of MySpace. When Facebook opened its doors ta the general
public, then started experimenting with social advertising modsls, we all got hot and
bothered by the chic, clean, open APL netwark, We left MySpace, or converiently forgat




Profile =dit Friends v Inbox (4) =

facebook

Search News Feed

[ Bl A% soneCeaplacreated the group T am an ex monster.
N y AL Fredéric Cognard joined the group Blogtrotters,

Applications edit

Photos Js51, Lionel Laforgue and Fernando Teixeira are now friends.

A8 Groups
[ everts
Marketplace
Top Friends
) Hua e CrunchGear » Archive » Morons film selves smoking up, return

b} Find 2 Batter Job camera to store, are discovered by all
hetp crunchgear o b

!E Philippe Mieuwbaurg and Samantha Garnier are now friends.
1 Graeme Goulden misses the M

1% vincert Eattaglia joined the group "Réussik son sike web en &0 fiches": Iz livre,

ﬁl Michael Arrington posted a link.

v more
My buddy Scott in Ohio bought a PureDigital Flip. It was in an open box — it had

Advertize on Facebook been returned but he figured he could ...

Add a comment | 1 comment

21, Vincent Battaglia and Kermit Belgium are now friends,

Yesterday

& Patrick Amiel uploaded mobile photos.

Mobile Uploads
= 35 photos

Loic Le Meur was tagged in an album.
o TouchGraph Photos
by Laure Pouliquen

@ 15 of your friends are attending Le Web 08 (formerly LeWeb3).

1t's hosted by Loic and Geraldine Le Meur, Sa Far 606 people have
been invited,

Add ta My Events

ﬁ| ¥Yincent Battaglia posted a video.

Jonathan Lambert Fan de Antoine
3 http i/ fropoutube comfwatch?w=..,
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home
Requests

4, 23 friend requests

2 event invitations

é_" 1 dope wars invitation
B 75 ather requests

Motifications

(] 3 new notifications

Pokes

You were poked by
I3 Cathering Wendel
poke back | remave

Raphael Afaedar
poke back | remave

Stéphane THOREL
poke back | remave

Frederik Delobelle
'/;’ poke back | remave

Status Updates sae all

what are you doing
Fight now?

Yanessa Auge is worried For
sameone in Burma.. 225 ago

Stephane Langonnet is twittering:
Mews blog post: Bonnie and Clyde
lache sa ¥z http:f ftinyurl
.comiS7B08s, 52 age

Alexandre Bureau is bwittering:
enfin connecté 3 twhirl. .. il n'est
jamais trop tard (D 7 g0

Birthdays see all
Today

Guillaume Frat Mangin D'Ouince
Fred De Mai

smyspace.com”

France

Le meilleur de MySpace T¥ Clique ici pour suggérer tes vidéos s> download

(@M myspaceim

Cascade Elle est pas Tetris en G‘rns joujoul
imprévue belle ma caisse? soufflant! Hewin -
fngel OF Death HAS Reinspecht HOW 202 Recherche tes amis sur
RETURNED MySpace
£ Musigue Mobile 7 Muit @ Tutcriel ' “erifie tes contacts Gmail, ¥ahaa!
(2] MySpaceTV 55 Groupes 4 SecretShows % M3B Hotmail et Email AOL et trouve-les
B Film @] Evénements @ Mode @ MySpace M sur MySpace!
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DottNet by Merqurio is the first social
network built and totally dedicated to
physicians, pharmacists and managers of

the pharmaceutical industry.

and experiences.
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Come e perche organizzare
una Social Media Strategy ?
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...the web conversations will happen !

» For a better control of your brand, you must participate in the
conversations

« Once you trigger a conversation, you should not leave it
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Come sfruttare i social network?

Si deve essere presenti e creare discussione sul tema di nostro interesse.
Se necessario si puo mettere in atto una strategia aggressiva di comunicazione
integrata ovvero

1. forzare la mano per innescare discussioni in Rete

2. mettere in atto un’attivita virale nei vari social network.
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Duplice azione attiva all'interno dei social network:

1. corsara, con una decina di identita virtuali anonime

2. istituzionale, con un moderatore reale (Facebook)

Le identita virtuali anonime posteranno in vari social network e nei gruppi di
discussione storie e di domande come fossero utenti del mondo reale

Attivita limitata nel tempo: effetto “miccia” per far deflagrare le discussioni

Il moderatore € una figura istituzionale che ha I'obiettivo di suscitare la
partecipazione degli utenti ad una serie di sondaggi decadali,

per poi far circolare i risultati del sondaggio anche all’esterno di Facebook
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Attivita virale

Per trasformarsi in fenomeno social € necessario sporcare

la comunicazione istituzionale con il linguaggio della rete

Azione forte su Youtube, creando un personaggio o creando un mood .
La campagna web entrera poi nel mondo reale, ad esempio inviando gratuitamente

a chi visualizzera i video (e lo richiedera) un gadget
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Perdita di controllo!
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Mezzo Complessita | Costo relativo | Diffusione Credibilita
del messaggio

ISF 5 5 2 5
Convegni 5 4. 1 5+
Stands/ 5 3 1 4
congressi
Internet 4? 5? 1 ?
Marketing 4 4 3 3
diretto
Mailing 4 2 3 3
Riviste 3 3 5 3
Campioni 1 4 4 1
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MM integrazione degli strumenti (f@

('{'.-

I problemi del Marketing Mix:

e Individuare la combinazione ottimale delle leve a disposizione,
che consenta di massimizzare la risposta del mercato.

— Valutazione dell’efficacia e dell’efficacia incrementale di ogni strumento
— Scelta della combinazione che massimizza I'impatto totale

o Integrare i vari mezzi utilizzati
— Messaggio unico e coerente
— Immagine coerente dell’azienda e del prodotto
— Target costante
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key performance driver

Giusto target a Glusto :
oill alto Market messaggio

potenziale

Risorse
economiche ed
umane
adeguate
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[ ?7?7? COMPARAGGIO ?7?? J

Legge 541/92
D.Lgs. 8 Giugno 2001 - n.231

Codice Deontologico Farmindustria 2007
Linee Guida per la Certificazione 2004

Regolamenti Regionali per ISF
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Orientation

II Business Plan rappresenta la sintesi di tutto il marketing process

Nel BP la strategia di marketing per I'anno successivo si concretizza
richiamando il mio Obiettivo Strategico e definendo:

e [l posizionamento del prodotto
o Il target

— E la suddivisione delle attivita sui diversi target
e Il marketing mix con

— Motivazione dell ivite Ite

— Suddivisione del budget tra le varie leve
— Suddivisione temporale delle attivita nell’'arco dell'anno
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Misure/Verifiche:

TATTICA
Mrkt Mix

Si deve definire un set di criteri per valutare se le attivita di
Marketing Mix garantiscono i risultati desiderati:

e La performance (valori, unita, prescrizioni, quota di mercato)
e Implementazione della strategia di Marketing

e Implementazione del Posizionamento (comprensione del messaggio,
ricordo)

e Copertura del Target Medici (Profilo del Precrittore)
e Copertura del Target Pazienti (Profilo del Paziente)
e Percezione del Prodotto (benefici/svantaggi Vs Competitors)

Eventualmente misurare gli scostamenti dal piano ed
analizzarne le ragioni!
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Marketing Process

Verifiche

TATTICA
MARKETING MIX
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“Small deeds done are better than great deeds

planned”. General Marshall
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