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Financne vyjadrenie straty
Z nezrealizovanych produktovych
diskusii u desiatich najaktivnejsich

generickych spolocnosti v ramci

Autor élanku:
Mgr. Igor Gembula

panelu PrimCare na Slovensku

Pri monitoringu prace medicinskych reprezentantov je mozné
sledovat zasadny rozdiel v spésobe a prioritach komunikacie
zo strany originalnych a generickych firiem. Zatial ¢o originalne
firmy na navsteve najcastejsie komunikuju prave jeden produkt,
v pripade generickych spoloénosti reprezentant promuje celu
paletu liekov. V pripade navstevy generického reprezentanta
u lekara je preto z pohladu hlasu na trhu spoloénosti délezité nie
len to, ¢i si lekar jeho navstevu zapamétal a zdokumentoval ju,
ale aj, na kolko z promovanych liekov si v ¢éase zapisu navste-
vy do PromoMonitor dotaznika spomenie. Pokial reprezentant
miesto troch liekov komunikuje dva alebo iba jeden liek, spo-
loénost prichadza o svoju investiciu do tohto reprezentanta.
V pripade, Zze hovorime o takto neuskutoénenych produktovych
diskusiach, hovorime o takzvanom drop off na jednotlivych na-
vstevach. Neuskutoénené diskusie predstavuju pre jednotlivé
spoloénosti jednoducho spocitatelny naklad.

V analyze sme predpokladali, ze reprezentanti porovnavanych
generickych spolo¢nosti mali na navsteve komunikovat mini-
malne tri produkty. Na zaklade dat ziskanych z pravidelného
monitoringu prace reprezentantov sme spocitali kolko lekarov
si aj po navsteve spomenulo na minimalne takyto pocet liekov.
Pre tento prieskum realizovany na paneli lekarov PrimCare SK
(zmiesany panel internistov a praktickych lekarov) sme vybrali
10 najaktivnejsich generickych spolo¢nosti z pohladu Share Of
Voice na tomto paneli v obdobi od januara do jula 2011. Priesku-
mu sa anonymne zucastnilo 287 lekarov. Cielom prieskumu bolo
vo finanénom vyjadreni stanovit naklad na stratené diskusie.
Pre toto porovnanie boli vybrané nasledovné generickeé firmy na
Slovensku: Krka, Menarini (vratane Berlin Chemie), Zentiva, Teva
(vratane Ratiopharm), Egis, Sandoz, Gedeon Richter, Wérwag
Pharma, Medochemie a Glenmark.

Pri prvom pohlade na Share Of Voice je zrejma dominancia jednej
z porovnavanych spolocnosti. Kedze ale kazda zo spolocnosti
ma odlisné zdroje, ¢o sa tyka timu reprezentantov, dalej sme
sa venovali hibSiemu rozboru pomeru uspesnosti co-promotion
na predajnych navstevach u lekarov. Porovnavali sme jednotlive
spolocnosti z pohladu celkovej prezentacie svojich produktov.

Graf 1: Share Of Voice, Top 10 generickych firiem,
celkova perspektiva, panel PrimCare SK
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Zdroj: (CEEOR, s.r.0., 2011)

VSetkych 10 porovnavanych spolocnosti ma relativne Siroke
portfolio prezentovanych liec¢ivych pripravkov. Detailnej-
§i rozbor komunikaéného profilu jednotlivych spolo¢nosti
ukazuje kvalitu komunikacie - kolko liekov z diskusie
lekar zaznamenal do dotaznika, CiZze si tuto diskusiu
zapamatal.

V nasledujucej tabulke su rozpisaneé jednotlivé hodnoty
drop off u konkrétnych spolo¢nosti. Hodnota 43,54% v pri-
pade Krka na druhom mieste znamena, ze na takomto pocte
zdokumentovanych navstev si lekar nespomenul na druhy
diskutovany produkt. Spolo¢nost Glenmark dosahuje najnizsi
drop off na druhej pozicii na navsteve, spolo¢nost Sandoz
ma zasa najvyssiu mieru zdokumentovania aj tretieho lieku
na diskusii. Spolo¢nosti Teva a Medochemie na druhej strane
maju najvy$si podiel stratenych diskusii. Cisla zvyraznena
zelenou farbou oznacuju spolo¢nosti, ktoré dosahuju lepsie
hodnoty ako je median.
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Tab. 1: Generické spolo¢nosti, Slovensko, Drop off na
druhom a tretom mieste na navsteve, panel PrimCare SK

KRKA 43,54% | 81,92% | 62,73% 6
MENARINI 46,76% | 80,10% | 63,43% 7
ZENTIVA 42,76% | 75,42% | 59,09% 4
TEVA 58,41% | 83,79% | 71,10% 10
EGIS 39,02% | 76,89% | 57.95% 3
SANDOZ 37.02% | 67.31% | 52,16% 1
GEDEON RICHTER 41,04% | 80,66% | 60,85% 5
WORWAG PHARMA 49,10% | 82,04% | 65,57% 8
MEDOCHEMIE 56,93% | 82,48% | 69,71% 9
GLENMARK 32,99% | 72,16% | 52.58% 2
Median 43,15% | 80,38% | 61,79%

Zdroj: (CEEOR, s.r.0., 2011)

Spolo¢nost Sandoz dosahuje najlepsie vysledky z pohladu najnizsieho
poctu stratenych diskusii. Skare 1,9567 (co-promotion score) je pomer
potencialu diskusii = pocet diskusii na prvom mieste x 3 a celkove-
ho poctu diskusii. Idealne cislo by bolo 3 - keby na kazdej navsteve
zazneli prave 3 lieky. Nasledovna tabulka ukazuje podiel stratenej in-
vesticie v jednotlivych spolocnostiach v porovnani s najuspesnejsou
spolocnostou v sledovanom parametri (best performer) na trhu, spo-
lo¢nostou Sandoz. M6Zeme konstatovat, ze pri porovnani spolocnosti
Sandoz a Teva dosahuje Sandoz s 8 reprezentantmi rovnaky Share Of
Voice na trhu PrimCare SK ako Teva s 10 reprezentantmi'.

Tab. 2: Generické spoloénosti, Slovensko, Podiel stratenych
diskusii, porovnanie s best performerom (Sandoz) na trhu,
panel PrimCare SK

KRKA 542 946 17454 1061 10,80%
MENARINI 417 722 17314 816 11,51%
ZENTIVA 297 540 18182 581 7.08%
TEVA 327 516 1,5780 640 19,36%
EGIS 264 486 1,8409 517 5,92%
SANDOZ 208 407 1,9567 407 0,00%
g|EcD|-|ETOEI\|l2 212 378 1,7830 415 8,88%
‘Iivl-?:lrl\\’ll‘f 167 282 1,6886 327 13,70%
MEDOCHEMIE | 137 220 1,6058 268 17,93%
GLENMARK 97 189 1,9485 190 0.42%

Zdroj: (CEEOR, s.r.0., 2011) a vlastne vypocty autora

Paocty reprezentantov v tejto analyze su uvedene na zaklade autorovych vypo-
¢tov, skutocneé pocty c¢lenov jednotlivych predajnych timov moézu byt odlisné.

ESte zaujimavejsi pohlad na pracu jednotlivych predajnych timov
ukazala regionalna analyza. Zatial ¢o v niektorych spolo¢nostiach
jednotlive kraje vykazovali porovnatelné hodnoty, pri spolocnosti
Medochemie sme sledovali najvacsie rozdiely v drop off pri praci
reprezentantov v jednotlivych regionoch. Takato analyza je teda
velmi délezita pri porovnani jednotlivych regionov uz konkret-
nych reprezentantov, pripadne area manazerov. V pripade, ze
disponujeme databazou okresov pridelenych konkretnym repre-
zentantom v konkrétnych spolo¢nostiach, je mozné jednoducho
realizovat podobné analyzy pre potreby internej firemnej optima-
lizacie predajnych timov.

Tab. 3: Percento stratenej investicie za neuskutoénené
produktové diskusie pri spoloénosti Medochemie,
2011 01-07, panel PrimCare SK

Banskobystricky kraj | 48 | 75 109 31,03%
Trenéiansky kraj 13 | 21 29 28,69%
PreSovsky kraj 8 13 18 28,27%
Nitriansky kraj 15 | 21 34 38,20%
Zilinsky kraj 2 4 5 11,71%

Bratislavky kraj 17 | 23 39 40,28%
Trnavsky kraj 10 | 23 23 -1,53%
Kosicky kraj 24 | 40 54 26,43%

Zdroj: (CEEOR, s.r.0., 2011)

Tabulka 4 ukazuje najuspesnejsiu spolocnost v konkrétnom regione.
Pozorovali sme vyrazne rozdiely medzi jednotlivymi regionmi. Median
nizsie uvedenej tabulky sme pouzili ako referenciu na vycislenie stra-
tenej investicie v jednotlivych spolo¢nostiach.

Pri poslednom porovnani (tab. 5) sme vycislili vySku stratenej investi-
cie na zaklade poctu nezrealizovanych produktovych diskusii. Z nasej
skusenosti vieme, ze existuje vyznamna korelacia medzi Share Of
Voice spolocnosti a predajnymi datami. Ak teda reprezentant lekara
navstevuije, je ziaduce, aby oddiskutoval ¢o najviac liekov zo svojho
komunikacného portfdlia. V dalSej tabulke sa pracuje s poctom repre-
zentantov. Toto Cislo nezodpoveda realnemu cislu reprezentantov
jednotlivych spolocnosti, ale je odhadom autora na zaklade poctu
vykonanych navstev u lekarov v sledovanom obdobi. Ako rocny naklad
na jedneho reprezentanta sme pocitali so sumou 33.194 eur
(1.000.000 Sk).

Z vysledkov analyzy je vidiet velmi vyrazny rozdiel v co-promotion
uspesnosti jednotlivych generickych spolo¢nosti na Slovensku. Pri
prvom pohlade na Share Of Voice spolocnosti sice vychadza jasna
dominancia jednej z analyzovanych firiem, ale pri podrobnom rozbore
prace jednotlivych predajnych timov narazame na vyrazneé rozdiely
Vv uspesnosti co-promotion a z toho plynuceho drop off pri jednotli-
vych spolocnostiach a reprezentantoch. Tieto rozdiely sa eSte zvac-
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Tah. 4: Generické spoloénosti, Slovensko, Drop off na druhom a tretom mieste na navsteve, panel PrimCare SK

Pocty diskusii podla regionov a najuspesnejsich spoloénosti v danom regione s pohladu co-promotion, PrimCare SK, 2011 01-07

Pozicia produktu na navsteve

Najuspesnejsia spolocnost v regione

spolu Co-promotion

3rd skore

GLENMARK sk Banskobystricky kraj 24 21 6 51 21250
SANDOZ sk Trenc€iansky kraj 19 1 7 37 1,9474
GEDEON RICHTER sk Presovsky kraj 22 15 4 41 1,8636
EGIS sk Nitriansky kraj 22 19 5 46 2,0909
GLENMARK sk Zilinsky kraj 13 10 6 29 2,2308
KRKA sk Bratislavsky kraj 49 28 g 86 1,7551
MEDOCHEMIE sk Trnavsky kraj 10 8 5 23 2,3000
GLENMARK sk Kosicky kraj 16 13 10 39 2,4375

Median 2,1080

Zdroj: (CEEQR, s.r.0., 2011)

Tab. 5: Stratené diskusie vyjadrené ako v eurach, panel PrimCare SK

Roéna strata z neuskutoénenych produktovych diskusii podla spoloénosti v Eurach, 2011, 01-07
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KRKA 30 17,20% 171280 € 5159 984 Sk
MENARINI 23 17,86% 136 375 € 4108 444 Sk
ZENTIVA 16 13,75% 73009 € 2199 461 Sk
TEVA 18 25,14% 150219 € 4 525 483 Sk

W

EGIS S 15 12,67% 63077€ 1900 270 Sk
SANDOZ é 12 717% 28576 € 860 875 Sk
GEDEON RICHTER 12 15,41% 61401€ 1849 769 Sk
WORWAG PHARMA 19,89% 59429 € 1790 355 Sk
MEDOCHEMIE 23,82% 63254 € 1905 601 Sk
GLENMARK 7.57% 12558 € 378 331 Sk

Zdroj: (CEEQR, s.r.0., 2011)

Suju, pokial porovnavame jednotlive spolocnosti az na uroven regi-
onov. Stratené diskusie predstavuju jednoducho vycislitelny naklad
pre kazdu z analyzovanych spolocnosti. Na zaklade vysledkov tejto
analyzy je mozneé kon&tatovat, ze zatial ¢o spolocnosti Sandoz a Glen-
mark dosahuju vyborné vysledky co-promotion, spolocnosti ako Teva
a Medochemie pracuju az s 25% stratou diskusii oproti medianu naj-
uspesnejsich timov v regidne. To v praxi znamena az 25% stratu vio-
zengj investicie v porovnani s potencialom daného trhu. V preklade na
pocet reprezentantov toto ¢islo znamena, ze na dosiahnutie urciteho
Share Of Voice na trhu potrebuiju tieto spolocnosti 10 reprezentantov,
pricom pri lepSom manazmente timu by mohol byt tim o 2-3 ¢lenov
uzsi alebo naopak dosahovat 0 25% vyssi hlas na trhu.

Aj ked pri niektorych spolocnostiach vidiet vyrazne vyssiu uspesnost
pri komunikacii viacerych produktov na navsteve v ambulancii lekara,

existuju aj tu rozdiely v ramci jednotlivych regionov. NajvyraznejSie

2 Vypocet autora

rozdiely sme pozorovali v spolo¢nosti Medochemie, kde rozdiel medzi
Trnavskym a Bratislavskym krajom bol viac ako 40%. Vo finan¢nom vy-
jadreni straty spésobené nedostatocnou efektivitou predajnych timov
je mozné len na analyzovanom paneli lekarov ro¢ne vyjadrit v desi-
atkach az stovkach tisic eur. Pri priebeznom sledovani uspesnosti
reprezentantov z pohladu co-promotion score je mozné dosiahnut
vyrazne zlepsenie vlastného Share Of Voice spolo¢nosti a z toho ply-
nucich rastov predaja. Pokial farmaceuticka spolocnost zamestnava
medicinskych reprezentantov, ktori tito spolo¢nost stoja naklady, je
délezité pravidelne sledovat a vyhodnocovat kvalitu ich prace z pohla-
du zakaznika tychto spolo¢nosti, ktorymi su lekari vykonavajuci svoju
odbornu prax.

Mar. Igor Gembula

Country manager - CEEOR Slovakia s.r.o.
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