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M4 Pharma es un laboratorio farmacéutico de
capital nacional con sede en Barcelona. En un
inicio orientd su actividad hacia la creacion de
redes de outsourcing para vender productos
en el sector farmacéutico. En el afio 2008
adquiere una linea de productos oftalmoldgi-
cos y de otorrinolaringologia y reorienta su
estrategia a la comercializacion de productos
propios.

M4 Pharma en los Ultimos afios, para hacer
frente a los profundos cambios en el entorno,
alcanza un acuerdo estratégico con una
empresa del sector, focalizando su actividad
en la visita médica. Esto les ha llevado a rein-
ventarse, redisefar estrategias y aprender de
las nuevas experiencias.
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Constitucion: Ambito: Facturacion: Actividad:
1995 Nacional 5-10 M€ Comercializacion de productos
farmacéuticos, marcas propias
y de terceros

Necesitamos incorporar un profesional que aporte
experiencia en el sector Farma y en la Direccion de
Ventas. Tenemos un proyecto intensivo y complejo
PHARMA para desarrollar. Necesitamos a alguien que aporte
: valor desde el primer momento. Y para nosotros en
Sector: comercio al por i ¢ d p : i
S ——— este momento ademds es muy importante no
e RITes incrementar los costes fijos.

Cliente: M4 Pharma, SL Carles Moreu, socio y Director General de
M4 Pharma.

www.m4pharma.com
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Problema

Necesitamos incrementar la
eficiencia del equipo comercial

M4 Pharma gestiona un equipo de visitadores médicos
repartidos por la geografia nacional y que precisaban
de una base de datos de contacto organizada por rutas
y un sistema de reporting estandarizado. Como conse-
cuencia de una crisis de crecimiento, todo el equipo
trabajaba de forma intensa pero era necesario definir
unos parametros que equilibrasen las cargas de traba-
jo y la medicién en la frecuencia de visitas y la accion
comercial.

Era necesario establecer, comunicar y conseguir su
implantacion en la estrategia de visita, argumentacion
y materiales para la venta. La politica de gastos debia
ser compartida y uniforme en todas las geografias, asi
como el control extricto de estos. En definitiva, el
equipo de Visitadores Médicos precisaba incrementar
su nivel de organizacion para alcanzar objetivos medi-
bles de incremento de ventas en el Sell-Out. Era indis-
pensable ajustar también la retribucion variable del
equipo a los nuevos objetivos y segln la nueva forma
de proceder.

El equipo debe estar a la altura de nuestra situacion actual y del objetivo
que nos hemos propuesto. Debemos presionar la organizacion pero sin
perder nuestras figuras clave por el camino.

Carles Moreu, socio y Director General de M4 Pharma

Reto

Incrementar las ventas

Trabajar con un equipo comercial con trayectoria
genera necesariamente resistencia a los cambios,
mucho mas cuando se cambian habitos, operativa y
parametros de medicidén de resultados. No era tarea
facil conseguir todo esto sin provocar bajas de recursos
clave, pues el reto era incrementar el rendimiento y
por tanto la cifra de ventas.

PHARMA

Obstaculos

Dificultades para gestionary
controlar el equipo

El equipo comercial no acepté de buen grado los cam-
bios en su fase inicial, los entendian como una discipli-
na afiadida que rechazaban, no comprendian las medi-
das de control adoptadas ni las métricas definidas.
Algunos de los integrantes del equipo se consideraban
figuras ‘intocables’ y se opusieron a la nueva situacion.

Al evaluar al equipo, se detectaron importantes
deficiencias operativas. Ademas, la base de datos
precisaba de un trabajo previo de cualificacion y crite-
rio para apuntar al target objetivo.
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Soluciones Absolut
aplicadas

Alcance y Plan de Proyecto

Directivos a Coste Variable

Seguimiento y Direccion
de Proyecto

Resultados

Carles Moreu, socio y Director General de
M4 Pharma puntué objetivamente los diferentes
hitos del proyecto con una valoracién media de 9,33
sobre 10 en lo referente al valor aportado por
Absolut y con una valoracion de 9,6 sobre 10
respecto al equipo de proyecto.

M4 Pharma y Absolut Strategy Consulting definieron
un proyecto identificando los objetivos principales, los
hitos mas importantes y planificando cada una de las
acciones a realizar en el tiempo.

Incorporamos un equipo de trabajo formado por un
experto en la direccion de ventas para el sector Farma
/ healthcare y un coordinador del proyecto que hiciese
un seguimiento de los objetivos y las metas propues-
tos.

Se realizd6 una evaluacién del equipo de trabajo. Se
trabajo la base de datos, los criterios de cualificacion
del target objetivo. Se realizaron tareas de acompafia-
miento al equipo comercial. Definimos la estratégica y
la tactica para la ejecucion de las visitas comerciales y
rutas.

Se superaron las reticencias iniciales con formacion y
acompafiamiento. Trabajamos con urgencia y rigidez
cuando fue necesario para que el equipo entendiese
los motivos y asumiese los cambios. Percibieron un
nuevo entorno que les beneficiaba especialmente a
ellos en primera persona. Se definieron los nuevos
objetivos y la politica de retribucién variable.

Establecidas las nuevas métricas y sistemas de repor-
ting, empezaron las primeras mediciones objetivas de
la eficacia del equipo. Los visitadores médicos ya
tenian las estructura operacional minima necesaria,
era momento de compartir las mejores practicas para
generar espiritu de equipo. Seguimos trabajando
sobre el Plan de Ventas y la medicion de los resultados
del presupuesto definido.
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Han entendido el proyecto perfectamente y han seleccionado las
personas adecuadas. Realizan un buen seguimiento.

El trabajo es excelente, en ocasiones llegué a pensar que actuaban
incluso de una forma algo rigida.

El proyecto ha seguido el Plan previsto con una calidad de ejecucion y
supervision superior a la esperada.

Carles Moreu, socio y Director General de M4 Pharma

;___/‘ Directivos a Coste Variable
I“:/ ' Absolut Strategy Consulting
Plan / Proyecto Jornadas y horario
segun necesidades Absolut ofrece a sus clientes un servicio de
Directivos a Coste Variable que trabajan bajo un
Plan (proyecto) adaptando su participacion al
|I  Ju tiempo necesario y trabajando a resultados
Coste variable Trabajo por resultados para alcanzar los objetivos definidos.
| o~ Este servicio de Directivos es a Coste Variable por
B /_ 5 lo gue no incrementa los costes fijos de la
v - empresa y permite a las compafias disponer de
o las habilidades y los recursos especificos de
Directivos con talento Confianza

y experiencia perfiles con gran talento y experiencia.

Servicios de Estrategia Empresarial

b I t Directivos a Coste Variable
a o u T.+34 930 135 819

Strategy Consulting ,
estrategia@absolutsc.com

www.absolutsc.com

Trabajamos para mejorar los resultados de su negocio



