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Artsen keren steeds vaker congressen, vakbladen en artsenbezoekers
~ de rug toe, en gaan daarvoor in de plaats het internet op. De
 farmaceutische industrie reageert daarop met portals en communities,
- maar ook met e-details, elektronische sales aids. E-details bieden
' zowel de industrie als de klanten heel wat mogelijkheden en
- yoordelen.

i 3% Ed Sander, freelance medawerier

Die farmaceutizche industrie et de laatste tien jazr ean
gterke verschurving optreden in de kanalen die arisen
gebriiken om informatie in te winnen, Het gebruk

yan internet door artsan in Enropa 1s explosied geste-
gen. Maskte rond de esuwwisseting nog slechis esn
klein deel van de artsen professioneel gebrulk van dit
medium, tegetwoandiz is el internet miet mear weg 1
denken uft de gemiddelde praktijk. Tegelijkortijd heb-
ban artsen steeds minder interesse in andare traditionela
communicatiskanalen als cONETSS3eIL, SEMinars en
vakiladen. In veel landen wordt het bovendien steeds
moailljker om contact te lsggen via een artsenbezoeher,
zoals een vertegenwoondiger in deze branche dikwijls
genoemd wordt, Sommige artsen willen helemaal geen
artsenbezoekers mesTt onbvangen, terwijl anders artzen
lange ‘wachtlijsten’ hebben; het kan weken, 2o nist
maanden duren voor de arts tijd voor ze heeft. En als de
artsenbezoeker de arts daadwerkelijk te sprekean lorijgt,
dan is-de tijd vaak seer beperkt (soms slachis san of
pwee minuten| an kun je vraagiekens za tan bij de daad-
werkelijke aandacht die de arts aan het gesprek healt

in de farmaceutische industrie

gegeven, 70 tussan ¥ijn andere afspraken door.

Deze verschuiving van Kanaalvoorkeur onder artsen
varaist azn da kant van de farmaceutische industrie een
hisrschikking van middalen en tactleken, Dat heeft gare-
sulteerd in e=n toename van de inzet van internet in de

marketingstrategie. Naast productgerelatesrds websites
zet de industris bijvoarbesld parials en communities op
voor specifieke vakgehieden om 20 de artsen aan zch to
binden Een anders, neer interessante ontwikkeling is de
inzet van zogenaamde e-datails

E-detnils

Bij hun bezoaken maken artsenberoakers van oudsher
gebruik van zogenazmde ‘details’; sales aids die op OVEr-
Zichtelijke wijse de kenmerken en voordelen van het
product presenteren. Een e-detall probeert dit varkoop-
proces in elektronische vorm na te bootsen. Hat is ean
korte presentatie die meestal op het internet afgespeeld
wordt E-details worden meestal in Flash gebouwd en
hieden daarmee diverse muliimedials mogelijkheden
znalz hat pebroik van animatias, vides, besld en/of
geluid Ook kunmen er interactieve alementen wordsn in-
gebouwd zoals enquétes of sen quiz om op speelse wijze
de kennis van de arts ta testan, Antwoorden op degelijke
vragen kunnen tevens de content van de achterliggande
presentatis bepalen. Wordt een arts bijvoorbeald ge-
vyraagd of hij sen product reeds voorschrijft en is
het antwoord ‘ja’, dan kan alle standaard product-
informatie overgeslagen worden. Wordt in een
vraag de belangrijkste reden achterhaald waarom
pan arts het product jaist nist voorschrijit. dan
kunnen volgende slides verder ingasn op het weerleg-
gen van die speciticke barridre.

Als e-details gekoppeld worden aan customer relation-
ship management {CRM)| systemen, kan op basis van de
gegevens in die database de content van de presentatie
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worden afgesternd op de individuela arts en daame
nog relevanter pamaal] wiorden. Denke byvaearbeatd aan
verschillen in content blj perscnen: dis het middel nog
niet woorzchrijven [acguesitia), wel voorschrijven fupsel-
ling, merksoorkeur stimularen| of zeliz als aerste keuza
vparachripven |berastigen metisvoockeur).

E-details kunnen de buitendienst samraulien of delen van
de buitendienstiaken overner=n als dezs tegen lagera
lecsten hemelfde effect kunnen behaten, Ean gantal
belangrijka Inepassingen van e-details:

= het bareilen van arizen die peen artsenbesoeHErS
willen onfvangen:

» gontact legeen met artsen voor wie de inzet van
artsenbezoskers nist winstgevend is
als de hogs kosten niat terugverdiend kunnen warden
ull ket geringe aantal recepten dat de arts patentiesl
kan voorschrijwan;

m het verhogen van de contactfreguentie mat artsen:
door persooniifke bezoeken af te wisselen mat a-
details; .

= het kwalificeren van leads
door allzen arizan te bezoeken die na het 2ien van =sn
e-detail aangeven interesse te hebben In et product:

® et ‘opwarmen’ van de markt:
doge artsen voorefeaand aan de intraducis Vin G0 P
duct alvast bekend to maken met de kepmerken ervan;

# als alternatiel om de levenscyclus van het product
e verlengen;
als een product wit patent raakt an concurrareids

prijsvechters de markl betreden i de inzet van arsan-

Mﬁﬂﬁmm

beaoekers vaak niet mesr efficiént, Een e-detail kan
dameen gosd altematiad zijn.

Een niet te onderschatten voordes] is het (nzetten van ee
edetall abs perste stap fn esn ‘sabes funnal’, waerbi) arfsen
dbe vig dit geedbopere kanaal hun intaresse hebben laren
Hiken, verder opgevolgd worden doar de bisitandienst.
Vit encderzoek is bovendien sebleken dat e-detatls zeerin
de smaak vallen bij artzen. Z3j ervaren dit niewawe mediim
als minder opdringariz en vinden het pretts dat 28 sen
e-detail kunnen bakijlen wahneer hat fien schikst

Gooda mostbaariwaid

Eén van de grote voordalan van oo-ling presentaties als
a-datzils iz de uitstekende mesttaarheld dis 22 hisden
D database achier esn e-detail registreart precics welka
unbeke bezneker op walk moment welke content bakijlkt
Op koog nivesu biedt it ooder endara informatia aver de
rwakkere delan ven da presentatie, waar artsen bajwoor
baeld afhaken. Die kun (@ agnpasssn of verwijderen am
bet cffect van het e-detail te-verbeteren, Op een dieper
riveat kun |& vin een specificke bezoeker informatie
vargamelen. Boor dege bazneker fe identificaren kan di
verzamelde informatis worden toegevosgd aan een CRM-
syslsnm en ingesst worlen voor inekomstige marketing
en sales activiteltan. Oak voor de artzan zall &5 dit prettiz.
pmdat z8 miet onnodiz laste gevallan worden el rrels
vante informatis.

Identificatic is mogalijk op verschiliende monianen,
hijuoarbeeid door ket gebruil van cookias die kij aerdars
reglstraties op-de compater van da gebruiker zijn ge-
plaatst, door het opyragen van naam en adresgepeavens in
ean eventueal fullillmant schenm waarin de arts brochu-
rag kan bestellen, of simpelweg door de getrulker mat
pan perscanlijke oode. die in #en uitnodiging verstrekt
wordt, 18 laten Infogeen,

Flke e-detail gaat vergezeld van &dn of mesrdens promotie-
cEmpagnes. Artsen woedan via diverse kanalen witgenodied
om da presentalie t= bekljken, Tidens dergsdijke campag-
nes kan wolop getamerimentaerd en gatest worden mek
beschlkbare kanalen: wasrondsr de aigen antsanbemeies,
advartorials in medischa digitala niauwshisnan, eiamas
keting en direct mail. Ook lam je verschillende varianten
ven uitingen {banners, advertorias, brieftekstan] tepen
elkaar testen: Door et gebruil van unieks oodes voar alle
pebrulkte warlanten kan bepaald worden wellc kanaal hat

Mamrmeiibe | Dok Lsiomese G800 |29

SesccEIE—



heste presteert op het gebied van bezoeken, aantal volledig
bekeken praséitaties (completes) en kosten per veltoolds
presentatie. Dit leidt vaak tot opmerikelijfke insichten
Farmaceutische bedrijven habben nmiddels ontdelct dat
aen sucoasvolle o-detail campagne arvoar ki aorgen dat
een arts al snel vijf minuten of langar productinforinatie
bekijkt. en dat voor esn fractie van da kosten van een
buitendienstmedewerker. In sen specifieke campagne gal
zestig procent van de artsen die hat betreffends product
nog nist voorschreven azn dat in de toaleomst wel te gaan
doen. Dertig procent van de voorschrijvende artsen gal
aan nog meer te gullen gaan voorschrijven din ze al deden.

Eén van de grote voordelen
van on-line presentaties als
e-details is de uitstekende
meetbaarheid die ze bieden

E-dstailing blijkt ook een efficiénta manier am tegen lags
kosten in contact t2 koman met doelgroepen die normaal
gasproken om kestentechnische reden niet bezocht
worden. Omdat dese doelgroepen melden benaderd worden
Tjn respoitsa rates vaak hoog, campagnes waarbl) vijlten
tot dertig procent van de genodigde doelgroep de e-detail
dandweraliic gaat bekitken =jn gean ultzondering,

Spiegaltjes en krasltjes
Eerlijkhaidshalve moet vermeld worden dat er bij
campagnes met dergalijlee remiltaten vaak een beloning
waordt gagevan voor het bekijken van de presentatia.
Hat pabirulk van deze incentives (s soms nogal conbro.
wersies] binnen de farmaceutische industrie. Miet allesn
iz hat {geluldig| gebanden aan strengs regels 2oals sen
maximale winkelwaarde an verplichite toepasbaarhetd
binnen de praktljk van de arts, sommigs managers in
de branche bewaren dat artsen nist vatbaar 2ijn voor
dergelijka spisgeities en kraaltjes'. Bij sen bapaalde
campagne waarbij de helft van de doelgroep sen viar
euro kostende incantive beloofd werd b het voltooien
ven de presentalia, werd het tagendsel bewezen. Het
aantal artsen dat de presentatie startte lag ruim drie
kear zo hoog dan bij de gmep die pean incentive kreog.
Ook de complation rate, het deel van de bazoekers dat
de presentatie helemaal voltooide, 1ag bijna twesmasi
z0 hoog.
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Opzet e-detai |MM{I_!’E

Binnen de farmecesutische industrie worden zaken als
acoountability en Feturn on Investment van marketing
in zales activitelten steeds belangrijker. E-detailing haeft
zich daar mu al bewezen als volwaardig communicatieka-
naal, De intaresss binnen de industrie voor deze discipli-
ne blijkt wit hiet grote aantal deelnemers aan specialisti-
sche congressen over dit onderwerp, waar medewsrkers
van alle grote farmaceuten vanuit de hale wereld op af
Eomen. Dok voor de arfsenbezoekers zeli die e-detalling
eerst als esn concurranl” zagen blijkt dezs nieuws aan-
pak wraardevel omdat 2o by het bezorgen van bestelde
materialan en incentives in contact kunnen treden met
artsen die eerst onbereikbaar waren. Anders branches
kunnen vesl beren van de2e aanpak in de fammacenti-
sehe industrie. Ell badrij met complaxe producten en
eer grote afhankelijkhed van parsconlijke verkoop kan
#jn voordeel halen wit de Inzet van interactieve oo-line
presentaties, al dan niet gekoppeld ann CRM. -




