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Di cosa abbiamo parlato

Accesso al

- Trasformazione
mercato Medici

della
Comunicazione

e Prodotto Nuovo Analogici

e Prodotto maturo Digitali e Digital Marketing

La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione

Andrew Davis “l contenuti creanotrelazioniyleirelazionicreanofiducia, la fiducia e il motore di ogni vendita

consentiti citando I'autore Roberto Adrower



EVOLUZIONE DEL MARKETING

Dalla Piramide di Maslow all’ AIDA alle5A
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dell'individuo

Bisogni sociali o di

Soprawivenza

psicologica

Soprawvivenza

fislologica )

YV V V V

|

Auto jone

Attention

A | N <A

Interest e @
= A

@O

Desire

Action —

Adattato da articolo linkedin Pamela Nerettini 2019
Roberto Adrower —Bee-BIP & co sas 2019

Marketing 1.0 (anni 50’60 ) PRODOTTO

Marketing 2.0 (anni 70 '80) PROFILAZIONE CLIENTELA

Marketing 3.0 (anni ’90) EMOTIVO

Marketing 4.0 (era digitale) CLIENTE CONSAPEVOLE ED ESIGENTE

Kotler, Marketing 4.0, 2017




Alcuni punti da fissare nell’ Informazione
Scientifica del farmaco

* Il Decreto Legislativo 219/2006 definisce pubblicita dei medicinali “qualsiasi azione d’informazione, di
ricerca della clientela o di esortazione, intesa a promuovere la prescrizione, la fornitura, la vendita o il
consumo di medicinali” sia presso il pubblico che la classe medica. Tale definizione non é limitata solo ad
alcuni mezzi di diffusione e pertanto si puo applicare anche ai messaggi promozionali sui social media.

* -la prima riguarda Facebook, su tale social possono essere diffusi messaggi promozionali autorizzati
esclusivamente nella colonna di destra del wall della versione di desktop di Facebook. Al contrario, le
aziende non possono pubblicare post relativi ai propri prodotti sulle loro pagine aziendali presenti su
Facebook.

* -La seconda riguarda Youtube, piattaforma per lo streaming di video, dove possono essere diffusi messaggi
pubblicitari a condizione che questi abbiano ottenuto preventiva autorizzazione da parte del Ministero
della Salute e siano disattivate le funzionalita di interattivita come i mi piace, condividi, commenta.



Saper bilanciare il face to face con il B2B

Our non clinical stakeholders
are highly present on Linkedin

3,000

Hospital
General
Managers

8,000

Hospital
Directors

2,600

Hospital
Pharmacists

Information source n

Medical jounals 307 (93.0) =
Clinical practice guidelines 231 (70.0) o e
Favorite Intemet website 163 (49.4) @ o AN
...L.l ol el & 156 =
Pharmaceutical sales representatives lﬂ | \')&QAA g

olleagues in main patient care seftting 145 (43.9;
Drug manuals 126 (38.2)
Colleagues outside main patient care setting 124 (37.6)
Psychiatrists 107 (32.4)
Personal digital assistant 104 (31.5)
Pharmacist(s) 9% (29.1)
Mental health professionals (other than psychiatrists) 72 (21.8)
Other decision aids 62 (18.8)
Other (n=313) 29

(93) 5 gestione dei rischi ed opportunita nell’Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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INFORMATORE SCIENTIFICO

Multicanalita, cosi cambia la comunicazione delle aziende

Among TOP 5 EU Italy and Spain see the major evolution in digital
spending, with a double digit growth

@ DIGITAL Investment — TOP 5 EU ‘ DIGITAL Investment
Growth % 2018 vs PY ' in Italy

+23.7% +24,6% Digital Growth
investment vs PY

2017 € 29M +20,3%

+61%
+1.59 —‘ +3,3%"
UK SPAIN GERMANY ITALY  FRANCE € 36M +24,6%

Q GLOBAL LANDSCAPE
Italy and Spain see the major evolution in digital spending,
mainly dnven by remote and automated detailing

(") MAT 11 2018 update

Source: IQVIA ChannelDynamics database 2018 (taly) - Confidential, for discussion purposes — |QVI A m
IOVIA_ Overcome Fragmentation. Fom dgtal 1o mulichannel —_= -
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Totale costo Fissi
€ N° ISF €
1500000
Costo medio ISF 150000 100 0
minuti N°ISF Tempo minuti al giorno minuti /Anno Costo al minuto € |costo a visita €
Tempo di Intervista
15 15 100 1500
a visita
gg lavorativi 200 1500 300000 50 750
Allocazione Risorse
Portfolio Prodotti A B C D
Allocazione tempo % 40% 30% 20% 10%
FTE 300 225 150 75




| costo per raggiungere gli utenti e sceso
THE WALL STREET JOURN

Subseribe | Signin
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| TESTING ANDTREATMENT | | B TALYVIDEOBREFING | | ENESPAROL | CORONAVIRUS FALLOUT
f o T
VO TODAY Even Google and Facebook May Face an We're creating inventory faster than they can fill it"
. .
. L Publishers see YouTube ad prices drop 20%
COOKIENOTICE We use cockizs for analytics, adverts dtoimp site. Youag useof cookies by closir ®
continuing touseour site. Tofind out more, including how to change your sett ngs, see our Coolie Notice Though ad sales at the two companies are expected to be down,
they are likely to fare better than smaller peers and publishers. o o 0 ‘

e CMOTODAY

f& Facehook Ad Rates Fall as Coronavirus Underminys
Spending
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Il lancio di un farmaco puo diventare virtuale

https://www.aboutpharma.com/blog/2020/09/16/lancio-
farmaci-virtuale/

| ABOUTPHARMA,

ABO UTPHA]—\) MAONL[NE st Q

EGULATORY PERSONE E PRO SIOMI AZIENDE MEDICINA SCIENZA-E RICERCA ANIMAL HEALTH

Aziende

E il lancio dei farmaci diventa virtuale

MNel corso della pandemia da Sars-Cowv2 Molteni e Shionogi hanno messo a frutto la

RUBRICHE DIGITALI

propria esperienza digitale con il primo lancio di un farmaco in co-branding via

webinar. Dal numere 181 del magazine. "IN COLLABORAZIONE CON MOLTENI e

Presente e futuro
SHIONOGI

della Ricerca clinica digitale

di Redazione Aboutpharma Online =l 16 Settembre 2020
- Covid-19 sta rappresentando un banco di
B ¥ J prowva per le industrie farmaceutiche (e non
i S . solc.)}' che intendar-)o‘veiriﬁca.re la proFrTa “ EVENTI E FORMAZIONE
,35 - resilienza e capacita di reagire alle difficolta.
' Un esempio virtuoso arriva da Molteni
N P

- ‘;i B Farmaceutici e Shionogi che nel mezzo della n SOCIAL MEDIA.

- pandemiada Sars-Cov2, o scorso maggio, POI_I(Y
sono state le prime in Italia a lanciare un \
farmaco virtualmente, in co-branding. Una k
dimostrazione dell’abilita di ripartire, cogliendo le opportunita anche in una fase di \Ed ‘-'ir.n;lul e
emergenza sanitaria. 27 muggiu?ﬂi’?
ABCUTACADEMY
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Il lancio di un farmaco puo diventare virtuale

LA NASCITA DI UNA PARTNERSHIP PER UN LANCIO SCENARIO: L'ESPERIENZA DEL LOCKDOWN
22/05/2020  SHIONOGI E MOLTENI SIGLANO UN ACCORDO PER LA COMMERCIALIZZAZIONE DI RIZMOIC®
(NALDEMEDINE), NUOVA MOLECOLA PER IL TRATTAMENTO DELLA COSTIPAZIONE INDOTTA DA CURASHOCK
OPPIOIDI, IN ITALIA E IN POLONIA

MOLTENT ,&
I\/‘FAROMACEUT}CHM\;W H u l ln Casz :
é s ogzssi | Balia inters come “Cantra il virnus non o 'e pay D Midena a Fuggeis e T ‘g

= mbardi hno al 3 apale. Ristorant  tempo. dobdiamo prit 17 Lontag  eaphodonc: setie mortie 34 in fuga =

: Bt alle 18 Siogealls Serie & yoquot H ke nisechies anche O movam Borsafede: linea dura, no induli e an £

) ® SHIONOGI ollano le Borse, Milano perde I'l1%. Torna I'incubo del 20

@MAG 2020 PREVISIONE LANCIO CONGIUNTO di Rizmoic CON ATTIVITA’ GIA'
PIANIFICATE E DEFINITE

MowTEN® . 1 MoLTENTE
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Il lancio di un farmaco puo diventare virtuale

COME RAGGIUNGERE | NOSTRI TARGET?

RAZIONALE: la Pandemia da COVID-19 ed il LOCKDOWN hanno comportato |a riorganizzazione delle ATTIVITA al fi

di

raggiungere efficacemente il nostro TARGET (ISF, MEDICQ). Abbiamo messo su un Progetto Multichannel strutturato in pil step;|

L

TRAINING VIRTUALI
SCIENTIFICI AGLI ISF
(Feb/Mar 2020)

3.IMPLEMENTAZIONE
PIATTAFORMA INTERATTIVA
QUICKCON.NET PER L'INFORMAZIONE DA REMOTO
(Apr 2020)

4.CREAZIONE TEAM MULTICHANNEL AMBASSADOR SEDE & FIELD (Apr 2020)
Elaborare le strategie per |' i attivita
percors strutturato al fine di migliorare Fengagement del diinico

2. CORSO INFORMAZIONE
MULTICHANNEL AGLI ISF

(Mar 2020)

strictly confidential. All rights reserved

a

Fase 1-LANCIO VIRTUALE Mghts.;.g? & @suonoa

() GoToWebinar

150
PARTECIPANTI
CONNESSI

GUARDA IL VIDEO: https://vimeo.com/475794915

5 Strictly confidential, All ights reserved
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"= llaria Cat... o
it PSGlarda pia tardi  Ci

1 * https://www.aboutpharmadigita
lawards.com/

Il <) 007/1302 ‘ ' B2 & Youlube
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Come vuole giocare la partita I'azienda ?
Soprattutto come noi stessi vogliamo giocare

La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower



Le aspettative dei medici nei confronti
dell’Informazione scientifica

Valori Motivazione

Parametri 2N A
> @ >

Canali digitali l @

Qualita del

contenuto (FCS) — @ — _\ /_ O

Visita da 40% |
| e

La ges
cientifi

consentiti citando I'autore Roberto Adrower Source : DRG Digital Manhattan Research 2018

Remoto




Come vuole giocare |a partita I'Azienda ?

ESSERE INNOVATIVI Essere Imitativi ( pagare royalties ....)

* Puntare su R&S * Puntare sulla velocita di reazione
* Assumere Alti Rischi * Puntare sul Marketing

* Contare su Margini Elevati * Assumere rischi minori

e Accettare margini piu bassi



Strategia nella Comunicazione

» Adeguare tutte le caratteristiche del Prodotto ( P) al Segmento di
Mercato (SM)

* Portare il P a conoscenza del SM, evidenziando vantaggi specifici
* Sostenere la domanda del SM

* Rendere economicamente «conveniente» per il SM 'acquisto di P (
Politica Prezzi )

* Adeguare la disponibilita di P per il SM in termini di Sevizio-Spazio-
Tempo



Strategia nella Comunicazione

» Adeguare tutte le caratteristiche del Prodotto ( P) al Segmento di
Mercato (SM)

* Portare il P a conoscenza del SM, evidenziando vantaggi specifici
* Sostenere la domanda del SM

* Rendere economicamente «conveniente» per il SM 'acquisto di P (
Politica Prezzi )

* Adeguare la disponibilita di P per il SM in termini di Sevizio-Spazio-
Tempo



Come devo
lavorare

sui valori
delle
P

Prodotto Punto Vendita

Promozione Pubblicita’ Packaging

Farmaco Etico su prescrizione
Farmaco Sop/OTC
Integratore Alimentare
Nutrizionali

Personal Care
Patient Care

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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Come devo
lavorare

sul Valore
delle
C

Customer Costo Covenienza

Non economica

Comunicazione Crosselling Counselling

Farmaco Etico su prescrizione
Farmaco Sop/OTC
Integratore Alimentare
Nutrizionali

Personal Care
Patient Care

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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1912-1921 1922-1927 1928-194] 1977-1994 1995 - 2012
Depressione Il Guerra Post-guerr illennials della  gMillennials
Mondiale Rinascita ben.Y o Echo-

Boomers

Classificazione
G e n e ra Zi O n i interessato alla tecnologia ed ai social

network talvolta anche pil delle persone
Pa 7 I en tl e/o giovani ma simpaticamente maldestra nel
loro utilizzo, che abbia idee semplicistiche AR - z
od anacronistiche su questioni attuali e che Cresciuti negl' anni 90

Cl | e r Itl sia molto nostalgico dei ritmi e modi di vita Crisi economica e
degli anni 1980 e 1990. . . q .
disoccupazione sono Millennial Y crescono

entrati nell’era web

La gestione dei rischi ed opportunita nell’Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower



Come vuole giocare la partita I'ISF ?
Soprattutto come noi stessi vogliamo giocare

La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower



Evolvono le modalita d'ingaggio, ma sono tre le regole di
vita immortali:

1. Se non insegui quello che vuoi, non l'avrai MAI

2. Se non domandi, la risposta sara sempre NO

3. Se non farai un primo passo, sarai SEMPRE fermo allo
stesso punto

La gestione dei rischi ed opportunita nell’Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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MINI Corso di vendita

Standard europei
Conquistare I’ attenzione //:

Preparazione pre-visita
Stabilire appropriati obiettivi di intervista

*Fare le giuste ed opportune demande\‘

Conquistare il consenso

*Fare domande intelIigeﬁcl///:
*Ascoltare in modo efficiente
*Ascoltare i bisogni e le risposteﬁg:Ii
Presentare il Core Message

*Consulenti esterni
Messa a unto_deICorso
Train the Trainer

Conquistare I'impegno

*|| dialogo persuasivo
*Richiedere la prescrizione
Follow up Post visi

Standard Europei

Aumentare le vendite
e le Market Shate

La gestione dei rischi'@d opportunita nell'Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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LA COMUNICAZIONE

VOCALE

PAROLE
VERBALE 7% LINGUAGGIO
DEL CORPO
55%

NON-VERBALE

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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PERCHE’ LA GENTE ACQUISTA 7

LA GENTE ACQUISTA PER
RAGIONI PROPRIE,
NON PER LE VOSTRE




LA SPINTA DECISIONALE
ALLACQUISTO

Atteggiamento del cliente é:

DECISIONE
DIACQUISTO

BASATA SU ESPERIENZE PASSATE

PERSONALE
SOGGETTIVA

DIFFERENTE

LEGATA AVALORI

Scientifica del F#eegih era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando 'autore Roberto Adrower



IL PROCESSO COMUNICAZIONALE PER
ECCELLENZA

OTTENERE
. INFORMAZIONI

DARE OTTENERE
INFORMAZIONI = PIMPEGNO

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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stili di comunicazione

DRIVER |

* Bisogno di avere il controllo. Orientato verso I'azione. Vuole risultati. Teme di perdere il controllo.
Veloce nel parlare e nelle azioni. Impaziente, aggressivo, fortemente assertivo, dominante, assume
rischi, esprime le sue opinioni, assume reponsabilita/controllo, interrompe, accetta le sfide. Tende

a nascondere i sentimenti e utilizza poco il “Linguaggio del Corpo” . Puo sembrare riservato.

ESPRESSIVO

Bisogno di riconoscimento. Orientato alle relazioni interpersonali. Vuole essere
simpatico e dare simpatia. Teme disapprovazione. Veloce nel parlare e nelle azioni.
Creativo, immaginoso, speculativo, illusionario, manca un po di concentrazione,
mercante di idee, drammatico, socievole, loquace. Dimostra i suoi sentimenti e

utilizza ampiamente il “Linguaggio del Corpo”. Puo sembrare arrogante.

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione

Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Rob&@yrcRoadattato da Roberto Adrower




Gli stili di comunicazione

AMICHEVOLE

* Bisogno di essere accettato. Orientato alle relazioni interpersonali. Teme l'instabilita e la
rottura delle relazioni. Lento nel parlare e nelle azioni. Attento nei confronti delle persone,
amichevole, condivide i sentimenti, attento ai nomi e ai titoli delle persone, mette enfasi sui
punti chiave e sui sentimenti, fa delle domande, da dei suggerimenti (non ordini), gli piace
stare in un ambiente confortevole. Usa il “Linguaggio del Corpo” . Puo sembrare arrogante.

ANALITICO

Bisogno di precisione. Orientato verso le azioni. Vuole prove. Teme le critiche. Lento
nel parlare e nelle azioni. Cauto, preciso, ordinato, evita dirischiare, buon ascoltatore,
limita le frasi circostanziali, disciplinato nell’orario, recettivo delle competenze e delle
conoscenze, necessita di convincimenti precisi. Tende a nascondere i sentimenti e
limita l'uso del “Linguaggio del Corpo”. Puo sembrare riservato

Source: adattato da Roberto Adrower

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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__‘l

re linee-quida di base

?

: Ricevere risposta a cio che volete sapere

?

Porre le domande in maniera efficace

Porre le domande nella sequenza appropriata

Source: adattato da Roberto Adrower

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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L’'uso delle domande in maniera efficace:
LA TECNICA DELL'IM BUTO

INFORMAZIONE GREZZA

+

APERTE

ESPLORATIVE

CHIUSE

Source: adattato da Roberto AdrO\Iivaeéestione deirischi ¢ opportmil:éQelﬁMéngJ#g FINE

Scientifica del Farmal ‘ra pandemica- Il Coaching usi
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TIPO DI DOMANDE

Aperta
Esplorativa
di Riflesso
Chiusa

O O Y

Speculare
Comparativa
|potetica

? Riflessiva

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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Source: adattato da Roberto Adrower



LA COMUNICAZIONE

VOCALE

PAROLE
VERBALE 7% LINGUAGGIO
DEL CORPO
55%

NON-VERBALE

Source: adattato da Roberto Adrower o . ,
La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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Il Silenzio d’Oro

Le domande Le risposte Le risposte
dell’'ISF del medico dell’'ISF
e del medico
Il Silenzio Il Silenzio
d'Oro | d’Oro Il
3 - 4 secondi 3 - 4 secondi tempo
—> —>
/
Rifletti, Ho ascoltato,

attendo una risposta apprezzo la tua

La gestione de rischi ed Oppoﬁwgﬁswaforma?i%@urce: adattato da Roberto Adrower
Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi

consentiti citando 'autore Roberto Adrower



IL TEMPO SPESO
NELLA COMUNICAZIONE

Scrivere
16% Ascoltare
40%

Leggere
16%

Source: adattato da Roberto Adrower o . ,
La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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[ a Differenza tra Udire e Ascoltare

e Udire e l'abilita fisica del timpano di ricevere le
onde sonore e quindi trasmetterle al cervello

* Ascoltare e |'abilita di dare significato alla
trasmissione

Source : R.Adrower 2Q3 gestione deirischi ed opportunita nell'Informazione

Scientifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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La Realta della Comunicazione

Non possiamo non comunicare;
L'unica scelta e di farlo inconsciamente

o di essere coscienti degli effetti
l l ) provocati

Source : R.Adrower 2013



Le preferenze nell’ascolto:
le verita

* Ascoltiamo piu velocemente di quanto parliamo
* Pronunciamo circa 100/200 parole al minuto

* Processiamo le informazioni alla velocita di 500 parole
al minuto

* |1 100% della comunicazione e recepito, ma il 70-90%
viene eliminato

La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione
Source : R.Adrower 20k tifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower




L’imbuto della comunicazione

Cio che si vuole dire 100%

80%
60%

Cio che si dice

Cio che si sente

Cid che si comprende 40%

Cio che si ricorda

Conseguenti
Azioni

20%

10%

La gestione deirischi e unitan IIa |
> gest " pg O FINALE

Scientifica del Farmaco ndemlca |n usl
consentiti citando 'autore Roberto Adrowe



Le Barriere all’Ascolto

* La velocita delle parole dette vs. la velocita del pensiero
* Mancanza d’interesse

* Interessi personali

* Credenze e attitudini

* Reazioni verso chi parla

* Parole che sentiamo

* Aspettative dell’ascoltatore

* Distrazionifisiche

* Interpretazioni selettive

e Memoria selettiva

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
Source : R.Adrower 29%3tifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower



L’ascolto attivo

* Dimostrare ascolto attraverso il corpo

* Valutare il messaggio

schiarire la mente

rumori non-verbali

frasi di supporto
ripetizione di parole chiavi
ascolto riflessivo

* Ascoltare in sintonia

comprendere e interpretare il messaggio
porre delle domande

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione

Source : R.Adrower 2Q3tifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi

consentiti citando 'autore Roberto Adrower



gesti di simpatia
avvicinarsi

tono di voce rilassato
sorrisi

occhi “strizzati” (attenti)

gesti espansivi

Ascolto attraverso il corpo

+ portamento aggressivo

« tono di voce duro

» espressione rigida della
bocca

+ tenere le distanze

occhi spalancati

OSTILITA

CALORE

COMUNICAZIONE

parlare ad alta voce e
velocemente tutto il
tempo

ignorare le risposte
interrompere
I'interlocutore

tono di voce controllato

NON VERBALE

parlare poco e a bassa voce
permettere frequenti
interruzioni

» tono di voce sottomesso

* occhi rivolti verso il basso

» strofinare le mani e altri

CONTROLLO
TTOMISSIONE
E DOMINIO SOTTOMISSIO

gesti violenti con le mani gesti nervosi

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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Comportamenti che creano tensione
nei rapporti con | clienti

Criticare

provare invidia e gelosia
accusare e dare la colpa
interrogare in modo aggressivo
aggredire verbalmente

dare ordini

voler avere ragione

mostrare jndifferenza

e Lamentarsi o colpevolizzare gli altri

» fare l'esperto

* Etichettare od usare pregiudizi

* Esprimersi con linguaggio negativo o troppo crudo
* Alzare la voce

* Mancare di rispetto

* Mentire o fingere

* Minacciare usare intimidazioni o

* ritorsioni

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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Comportamenti che creano empatia
nei rapporti con il cliente

Dimostrare interesse ad un problema un’opinione * Avere una scala di valori e comunicarla

una soluzione . . .
* Riconoscere | successi altrui e rallegrarsene

Saper tenere conto delle aspettative degli altri Comunicare le proprie aspettative verso gli altri ed

Aiutare a fare I'analisi esprimere | propri sentimenti
Esprimersi con il linguaggio positivo * Riconoscere e voler capire | problemi e le difficolta
degli altri

Assicurarsi che gli altri abbiano capito

Ritenersi responsabili dei propri stati d’animo Essere realistici

. . * Sorridere sinceramente
Raccogliere idee e proposte

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
O3ntifica del Farmaco in era pandemica- Il Coaching usi
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| sorriso e contagioso

Il sorriso & contagioso e non costa nulla, ma vuole dire molto.

Arrichisce le persone alle quali esso € rivolto senza impoverire chilo offre

Ha la durata di un attimo ma spesso il suo ricordo non svanisce piu

Nessun cliente e tanto ricco e tanto importante da poterne fare a meno, nessuno
é talmente arido da non trarne da esso un po di carica . Un sorriso rasserenaiil
cliente crea simpatia nei rapporti dilavoro ed ¢ la parola d’'ordine dell'amicizia .
Un sorriso rilassa chi e teso, da coraggio agli sfiduciati,e un raggio di sole per
gli afflitti & il piU naturale rimedio contro la noia E tuttavia non lo si pud
comperare, prendere a prestito rubare, giacché esso € qualcosa che non ha
alcun valore fintantoche non sia stato lanciato

Forse il vostro cliente e troppo stanco per lanciarvi un sorriso. Regalategliene
uno voi, giacché non c’e nessuno che non abbia piU bisogno di un sorriso,

di colui il quale non ne ha piu da regalare

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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La comunicazione verbale e ad personam

* La sfida della della comunicazione verbale

si realizza coniugando globalizazione e personalizzazione del messaggio

* Internet, tv interattiva, pay tv,tv via cavo il direct Marketing non cambiano |a
logica di base: “orecchio che sa ascoltare “

e tener conto in ogni medium della complessita emozionale e razionale del
destinatario

S _ Laég;e_stione deirischj ed Séportunité nell'Informazione
ource : M. Bon@cr{ WlereaivtR Ata pandemica- Il Coaching usi

consentiti citando 'autore Roberto Adrower



New Rep e Mature Brand

Profiling Materiali di La visita
MMG Informazione medica

Mature Brands

La Post visita

eligiel e.Detailing

Presentato con Da remoto
ipad

Livello avanzato
di competenze
digitali
Elaborazione
dati di mkt
attraverso IA

Livello Materiale
analogico cartaceo

Fisica

La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione
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Best Practice nella formazione delle Reti di
Informazione Scientifica

L'apprendimento & spesso associato esclusivamente al concetto tradizionale di formazione. Best Practice e ricerche dimostrano,
tuttavia, che lo sviluppo in un contesto professionale & piu efficace se basato anche sull'esperienza.

“Quali attivita c'é bisogno di implementare per cogliere le opportunita e sviluppare i propri punti di forza?”
Il Manager riveste un ruolo chiave per rispondere a questo quesito.

70% SVILUPPO ATTRAVERSO L'ESPERIENZA 20% SVILUPPO ATTRAVERSO GLI ALTRI

Job Rotation Coaching da parte del Manager

o Feadback 360°

Assignments

Partecipazione Apprendimento tra Colleghi

ateamdi

progetto

Assegnazione %

di incarichi L Exltg:;izmvenso Strumenti Coaching &

e TRADIZIONALE LY Azienda B
E-leaming e ivie di sviluppo
Corsi

« Libri e Articoli
Conferenze e Seminari
LO SVILUPPO DI CARRIERA E PIU EFFICACE QUANDO IL COLLEGA NEE CICLO DI SVILUPPO DELLA CARRIERA

IL PROTAGONISTA

La gestione dei rischi ed opportunita nell’Informazione
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Come effettuare delle valutazioni

Rendere i Colleghi della Field Force protagonisti della loro crescita professionale, mettendo a loro disposizione degli strumenti
che permettano un'analisi oggettiva e condivisa delle loro competenze con la finalita di disegnare il loro piano di sviluppo
individuale con il coinvolgimento dei loro Manager e dei Colleghi delle Risorse Umane (HR) e della Formazione (L&D).

PLAN
FIELD FORCE MANAGER HR/L&D COACHING
= Solide basi per = Approccio strutturato e = Solide basi per il
l'autovalutazione sistematico all’analisi del monitoraggio dei livelli di
= Aspettative individuali ben proprio team. competenza delle risorse.
delineate. = Puntuale pianificazione = Attivita formative ritagliate
delle attivita di formazione sulle esigenze individuali e
= Supporto puntuale
: mirata per ciascun membro | dei team.
all'interazione e al follow-up Haliar
con i Clienti. oliteam. = Agevolazione nella "o s PREPARE
- . ; = Metriche condivise per la individuazione dei talenti
= Metriche chiare e condivise _ ‘ .
valutazione oggettiva delle aziendali e nella costruzione
per la valutazione del . .
: performace del proprio dei percorsi di carriera.
proprio operato. i
‘ = Supporto ai processi di
= Migliore comprensione della ) y
- = Accessibilita a una recruiting. OBSERVE
valutazione del Manager. == :
reportistica di dettaglio.

La gestione dei rischi ed opportunita nell'Informazione
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4n questa squadra si combatte per un centimetro. In questa squadra massacriamo di fatica noi stessi e tutti quelli intorno a noi, per un
centimetro.

» Cidifendiamo con le unghie e con i denti per un centimetro.

* Perché sappiamo che quando andremo a sommare tutti quei centimetri, il totale allora fara la differenza tra la vittoria e la sconfitta, la
differenza tra vivere e morire.”

* Ogni maledetta Domenica 1999
La gestione dei rischi ed opportunita nell’'Informazione
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Per se stessi

Per il lavoro e per il
business

Per lo sport

auto-stima e
responsabilita

Miglioramento della
vita lavorativa e
realizzazione dei

propri obiettivi

Dare il massimo per
raggiungere dei
risultati che aiutino
dal punto di vista
emotivo




COUNSELING

4 A

il counselling & un
processo che,
attraverso il dialogo e
I'interazione, aiuta le
persone a risolvere e
gestire problemie a
prendere decisioni

COACHING

\_ /

/Processo di sviluppo\

delle capacita, risorse e
competenze di una
persona gestito da un
professionista
gualificato (coach) che
punta a far raggiungere
determinati obiettivi al

\ suo assistito /




Selezione del Personale tramite Sociale
Network DIFFERENZA DI ETA’ IN

AZIENDA

B Facebook in Italia

m Social nel mondo ° SCONTRO
GENERAZIONALE
* EQUILIBRIO LAVORATIVO

“...Sono il signor Wolf,
risolvo problemi...
(Quentin Tarantino

opportunita neII'InformaziB]UIp fICtIOI‘] 1994)”

qoorranma era pandemica- Il Coaching usi
consentiti citando I'autore Roberto Adrower




PIANO OPERATIVO DELUISF e MARKETING MIX APPLICATO AL

PIANO OPERATIVO
TRACKING * Gadget dell’azienda farmaceutica

* (Clinical trials

l e Campioni medicinali
* Materiale pubblicitario

* Mailing

il Tracking quindi valuta :
gd * Pubblicazioni, articoli vari

* Performance (quote di mercato, valori

unita ,prescrizioni)

* Implementazione della strategia di
marketing e del posizionamento

* Percezione del prodotto (benefici
/vantaggi vs competitor )

* Copertura dei target dei medici (profilo
del prescrittore) e dei target dei pazienti
(profilo del paziente )




r

CAMBIAMENTI DEL

~\

SISTEMA SANITARIO

.

NAZIONALE

J

PIANO
STRATEGICO

MARKETING
INTELLIGENCE

DELOCALIZZAZIONE

DEI PROCESSI
DECISIONALI

CAMBIAMENTO E
PROSPETTIVA DEL
SINGOLO INDIVIDUO
ISF E Manager
S ( ger) y

PIANO OPERATIVO BEN DEFINITO

TRACKING

MARKETING MIX APPLICATO AL
PIANO OPERATIVO
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SVILUPPO DELLE ( ) SVILUPPO
PERFORMANCE DELL'INDIVIDUO

COACHING
CAMBIAMENTO
CAMBIAMENTO CAMBIAMENTO CAMBIAMENTO DEL
STRATEGICO INDIVIDUALE DELL'ORGANIZZAZIONE

PROFESSIONISTA




r COACH ) COACHEE w

UN MANAGER, UN COACH UN AMICO IN CUI
DEVE ESSER PERCEPITO PORRE PIENA
COME UN SOSTEGNO ,NON FIDUCIA

COME UNA MINACCIA

¥

UN COACH DEVE SAPER TRASMETTERE : RAPPORTO DI FIDUCIA RECIPROCA
* FIDUCIA

* EMPATIA
e L'OBIETTIVO COME TRAGUARDO




PROCESSI DI COACHING

T

PIANO D’AZIONE

) ( )
+GOVERNO E
TERRITORIO PROGETTAZIONE
_J \_ W _J
fase di
progettazione
Fase di
attuazione é

/attivazione

Fase finale
[valutazione




AREA MANAGER

SVILUPPO DELLAREA
MANAGER PER LA
CREAZIONE DI COACH
SEMPRE PiU’ PRONTI

AUTO-RESPONSABILIZZAZIONE

AUTO-APPRENDIMENTO

* TENSIONE AL NUOVO
* ATTENZIONE AL CLIENTE
* VISIONE DI BUSINESS
ORIENTAMENTO AL PROGETTO
ORIENTAMENTO AL RISULTATO
ANALISI E SINTESI DEI RISULTATI
* AUTO-GOVERNO
* DARE FEEDBACK




(

\

RISULTATI MIRATI
ALLECCELLENZA

~\

J

( )
AUTONOMIA
DI UN GRUPPO

\

DI LAVORO

COORDINATO
J

COACHING:
OBIETTIVI

\

LIBERTA’ DI
AGIRE DA

PARTE DEL
SINGOLO

r

J

U

~

OPPORTUNITA’

DI AUTO-
CORREZIONE

J




4 )

LIBERTA’ DI AGIRE DA
PARTE DEL COACHEE IN
MANIERA AUTONOMA

-

E INDIPENDENTE
\_ J

\_

AFFIANCAMENTO DEL

~

COACH AL COACHEE

)

-

\_

~N

RESPONSABILIZZAZIONE
SUL PRENDERE
DECISIONI

4 )

POSSIBILITA’ DI AUTO-
CORREZIONE DEGLI
ERRORI FATTI A
SEGUITO DI DECISIONI

J

SBAGLIATE
\_ J




UN COACH 24H /24H UN’IDEA UTOPICA ?
O UN SOGNO POSSIBILE ?

DATABASE CON CONSIGLI SOLUZIONE DI PRIMO
MIRATI CHE IL COACHEE IN IMPATTO PER CERCARE
DIFFICOLTA’ PUO’ UNA CORREZIONE AL
CONSULTARE LIBERAMENTE PROBLEMA

{

COLLOQUIO DIRETTO CON IL
PROPRIO COACH PER RISOLUZIONE DEL
RICERCARE LA SOLUZIONE PROBLEMA
CONGRUA AL PROBLEMA




Cosa chiedono le aziende farmaceutiche ai dipendenti nell’era del Marketing 4.0 ?

| LAVORATORI DELLA CONOSCENZA
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Digital Marketing Challenges

3

08 Consistel

C YV

08 Lack of budget

10 ) Strategy (10.4%)

@ Creating Content (27%)
@ Scaling Content (15%)
@ Generating ideas

1 Engagement (23.6%)

12 ) Lack of cross functional support

13 ] Overwhelmed by data (56%)

@ Content Quality (515%)
@ Distribution (40.5%) 14 ) Can't prove ROI
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