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ESPECIAL NUEVAS TECNOLOGIAS

Multi Media
Marketing Mix

Por Antoni Bayarri y José Luis Albi. Principios Interactivos.

info@principiosactivos.com

La integracion de nuevas tecnologias como Internet
en los mix de medios supone una importante
ventaja a la hora de potenciar las acciones de
marketing, aprovechando el efecto sinérgico de los
canales tradicionales y el empleo de nuevos medios.

Incorporando Internet en un mix de medios

n estudio llevado a cabo por IAB (Interactive
Advertising Bureau), ARF (Advertising Research
Foundation) y MSN muestra que incluir internet
como medio publicitario en un mix de medios juega
un papel fundamental en la efectividad de la campafia mejo-
rando claramente los resultados.

La investigacion se centrd en la campafia de presentacién del
jabén nutriente Dove, de la compaiia Unilever Home &
Personal Care, en Estados Unidos. Esta fue la primera vez que se
realizé un estudio sobre una campana real, y con datos reales,
con el fin de comprobar el peso de Internet en una estrategia
global de medios.

Estas son las principales conclusiones:

Las empresas que aumentan su publicidad online obtienen
como resultado un incremento en el reconocimiento de
marca, los atributos de imagen e intencién de compra.

La mayor frecuencia en las campanas online aumenta la efecti-
vidad de las acciones de branding. Concretamente, incremen-
tando el nimero de impactos online de seis a doce durante seis
semanas se superd el reconocimiento anterior de la marca
Jabén Nutriente Dove en un 24%.

La publicidad en television, prensa y medios online incide de
forma complementaria en la efectividad de la campana global,
pero la publicidad en Internet tiene un mejor nivel de coste/efi-
ciencia, en términos de reconocimiento de marca.

Segun comenta Jim Spaeth, presidente de ARF, "tenemos

muchas pruebas de que la publicidad online es efectiva, pero
esta es la primera vez que hemos comprobado como una cam-
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pana online desbanca a la television o las publicaciones
impresas. Los resultados presentados son un paso muy
importante para la industria publicitaria, senalando una
cuestion que habia sido puesta en duda durante mucho
tiempo".

Segun otra reciente investigacion desarrollada por la
Asociaciéon de Publicidad Interactiva Europea
(European Interactive Advertising Association - EIAA)
en Europa, la publicidad online genera una mejora sus-
tancial en el resultado de las campanas publicitarias
de las grandes marcas. El estudio, realizado por la con-
sultora independiente NFO Infratest, analiza 15 de las
mayores acciones de marca desarrolladas en Reino

MIX DE MEDIDS

Publicaciones Materiales

Comvenciones
¥ avenkns

Reuniones

Lideres =
de apnitn -radio
=y Fuerzas de venta

Detailing

Integracion del canal internet an al mix de madios

Unido, Francia y Alemania y, entre sus principales con-
clusiones, destaca:

1 La publicidad online incrementa los resultados de
impacto conseguidos en una campana de television,
radio y medios impresos. El informe revela que el
alcance acumulado de las campanas en television,
situado en un 41% del publico objetivo, se incremen-
ta hasta un 63% al incluir el publico que sélo se expo-
ne a la publicidad online.

2 la publicidad online incrementa sustancialmente la
efectividad de la publicidad en television, medios
impresos y radio. Las 15 campafas demuestran cémo
el recuerdo de los valores de marca se sitla en un
27% tras la exposicion a campanas de television,
mientras que la inclusion de Internet dentro del mix
de medios eleva el reconocimiento de marca hasta
un 45%.

3 La combinacion de la publicidad online junto con
otros medios también ayuda a recordar los detalles
de los anuncios y favorece la intencién de compra. El
estudio demuestra que mientras que la exposicién
del publico Unicamente a una campana de publici-
dad en television genera un indice de recuerdo del
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14%, la combinacion de television y medios online

permite incrementar este indice hasta un 44%.
El estudio promovido por la EIAA pretende cuantificar
las sinergias derivadas de la combinacion de la publici-
dad online dentro de campanas globales que incluyan
en televisién, radio y medios impresos y, ademas, esta-
blecer las claves que puedan ayudar a los profesionales
del sector a disefiar y ejecutar acciones de comunicaciéon
y marketing mas efectivas a través de la correcta combi-
nacion de soportes dentro de su mix de medios.

Estos estudios, aunque realizados en sectores no tan
restrictivos (a nivel legal) y basados en acciones mera-
mente publicitarias, nos pueden ayudar a entender las
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posibilidades de un medio como Internet en un esce-
nario donde el DTC adquiere cada vez mas relevancia.

Pacientes mejor informados a través de Internet

El protagonismo creciente del paciente en las tomas de
decisiones que afectan a su propia salud y su interés por
acceder cada vez a mds informacién sobre patologiasy
posibles soluciones, estdan cambiando la manera de
plantear las acciones de comunicacién de los laborato-
rios, que deberdn integrar al paciente en su dindmica
con el médico y el farmacéutico. El paciente se estéd con-
virtiendo rdpidamente en el mercado objetivo para los
mensajes de producto.

En la Declaracién de Barcelona de los Grupos de
Pacientes, realizado en el Foro de Debate para Grupos
de Pacientes bajo el titulo "El paciente del Futuro”, se
concluyé: "Informacion de calidad desde la pluralidad de
las fuentes, mejoras en la comunicacion con el médico, y
una mayor participacion en las decisiones sobre su propia
salud y sobre las prioridades en la asistencia sanitaria,
todo ello en un marco de garantia de sus derechos. Si bien
el médico sigue siendo la fuente preferida, los pacientes
plantean la pluralidad de fuentes de informacién cada
una con un rol especifico y diferenciado, siempre y cuan-
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El paciente se esta convirtiend
rapidamente en el mercado objetivo

do todas ellas cumplan los mismos criterios de calidad".

En la declaracion se enumeran los criterios de calidad
que ha de cumplir la fuente: veraz; basada en la eviden-
cia; transparente; clara; de acceso rapido, facil y universal;
adecuada a la capacidad de comprension del paciente y
a la evolucién de la enfermedad, y acreditada.

La declaracion pone de manifiesto la necesidad de opti-
mizar la comunicacion entre el laboratorio y el paciente
(DTC), y dotar asimismo al médico de la mejor informa-
cion para que pueda responder a las crecientes presio-
nes de un paciente cada vez mas informado.

En los dos casos, Internet puede optimizar la calidad de la
comunicacion entre los distintos protagonistas, poniendo
al alcance del paciente websites sobre patologias basados
en contenidos regidos por la veracidad, la transparencia, la
claridad, y adecuados a la comprensién del paciente. Otro
tipo de websites para optimizar la comunicacién son los
corporativos o de producto, donde podran acceder a infor-
macion sobre los productos capaces de solucionar su pro-
blema, con la ventaja anadida de la interactividad, la posi-
bilidad de comunicarse directamente con el laboratorio,
entrando de lleno en un escenario DTC.

Segun un reciente estudio de Cap Gemini Ernst & Young
en colaboracion con la escuela de negocios INSEAD, casi
una tercera parte de los médicos consultados han mani-
festado que los pacientes piden habitualmente que se
les recete determinadas medicinas.

Un 69% de los pacientes encuestados ha manifestado estar
satisfechos con el nivel de informacién recibida de su médi-
co,aunque un 66% de las personas realizan con regularidad
sus propias investigaciones adicionales sobre su propio
estado y sobre medicinas. Los medios de comunicacion e
Internet son fuentes habituales de informacién para aque-
llos que buscan ampliar sus conocimentos.

Un 30% de los pacientes encuestados desea mantener
una relacién mas directa con las companias farmacéuti-
cas, a las que consideran una fuente general de infor-
macion adicional y una forma de aprender cosas sobre
nuevas medicinas y tratamientos.
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Dar una solucién a la demanda de mas informacién por
parte de los consumidores es un objetivo clave, que puede
ser resuelto por las compafnias farmacéuticas ofreciendo un
mejor soporte a los médicos y entablando relaciones mas
estrechas con los consumidores, a través de canales como
los centros de atencion telefénica y los sitios web interacti-
vos, cuando la legislacion lo permita.

De todo lo expuesto se hace evidente la importancia de
utilizar Internet como parte integrante del mix de
comunicacién dirigido a consumidores en un plan DTC
para crear sinergias con los otros canales y potenciar el
efecto feedback caracteristico del medio on-line.

Ejemplo Media Mix dirigido a pacientes

Podemos apoyar el esfuerzo realizado en campafia de TV,
radio, inserciones en prensa, promociones en farmacia en el
lanzamiento de un nuevo producto, mediante un website
de producto donde se expliquen los beneficios y las venta-
jas diferenciales del mismo, con unas campanas de banners
que nos remitan a la web desde websites mas o menos
generalistas para aumentar el flujo de usuarios.

La informacién, como ya hemos dicho, debera ser clara,
concisa, y adaptada a la comprensién del paciente, utilizan-
do si es preciso animaciones interactivas. También es nece-
sario un apartado de contacto tanto telefénico como por e-
mail con el laboratorio. La posibilidad de suscribirse a un E-
Newsletter, nos permitird mantener informado al usuario-
paciente, sobre la evolucién del producto y sobre los avan-
ces en el tratamiento de la enfermedad.

Otra estrategia seria la de esponsorizar websites sobre
patologias relacionadas con el producto e insertar banners
publicitarios que nos remitan al website de producto. Otra
gran ventaja del medio online es la capacidad de medicién
de las visitas que son de gran utilidad para variar y ajustar
los contenidos y adaptarse asi a los intereses cambiantes de
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El servicioy la utilidad sonJos
criterios basicos en los quese debe

los usuarios.

Médicos mejor informados a través de Internet

Como consecuencia del cambio de actitud que se estd
produciendo en los pacientes al buscar otras fuentes de
informacién distintas a su médico, éstos se ven someti-
dos a presiones no conocidas hasta ahora. Es necesario
establecer nuevos canales de comunicacién con el
médico, mas fluidos e interactivos, para que pueda estar
mas y mejor informado sobre los productos.

El 65% de los médicos estan preocupados porque las
companias farmacéuticas no les estdn manteniendo
informados sobre los mensajes que transmiten a los
pacientes.

Muchos médicos han calificado de sesgadas las infor-
maciones que reciben de la companias farmacéuticas a
través de la publicidad en mensajes de marketing y
piden recibir informacién cientifica basada en eviden-
cias, como comparaciones entre personas, asi como
sobre riesgos y efectos colaterales.

Ademas si tenemos en cuenta que el tiempo que pueden
dedicar a los delegados (detailing) cada vez es mas reduci-
do debido al aumento de visitas concertadas, una posible
solucion parece ser la adopcidn de un canal on-ling, el e-
detailing.

A través del e-detailing, los médicos pueden estudiar on-
line presentaciones farmacéuticas del representante de
ventas, pedir muestras del producto y ver otros materiales,
como si un delegado hubiera venido realmente a la oficina.

Utilizando este sistema, el médico puede abrir una sesion
cuando mejor le convenga y tiene acceso a un website
especialmente disedado que contiene la informacién
extensa del producto. Un representante de ventas, traba-
jando en la central, estd "online" siempre para contestar al
profesional, y para monitorizar el sistema.

A medida que el escenario farmacéutico de la comercializa-
cion se hace mas complejo, las compaiiias farmacéuticas
estan confiando mas en tecnologias digitales para proporcio-
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nar las soluciones mas personalizadas como el e-detailing.

No es de extraiar que cada vez se tenga mas en cuenta el
e-detailing a la hora de incluirlo en el mix de medios, y las
inversiones se acerquen al 15% del presupuesto en las
acciones de marketing global.

Las fuerzas de ventas se pueden beneficiar también de
estos canales abiertos, en un entorno cada vez mas
inmerso en la movilidad y la comunicacién continua con
el laboratorio a través de intranet o MPLS, pudiendo
acceder en todo momento a las directrices y materiales
de promocién disefados por el departamento de mar-
keting, y adaptdndose a las necesidades informativas
requeridas en cada caso concreto.

El desarrollo de presentaciones interactivas a modo de lite-
raturas digitales multimedia, actualizables via e-mail, pue-
den ser piezas muy utiles para el delegado que necesita
desarrollar una explicacion muy personalizada, concisa y
clara al profesional de la salud en el momento de la visita, y
puede ser la antesala de una comunicacién posterior
enmarcada dentro de un programa mas amplio de e-detai-
ling, y son facilmente integrables tanto formal como con-
ceptualmente en un mix de comunicacion.

Otras soluciones basadas en Internet también estan dando
buenos resultados. El e-learning dirigido a médicos, puede
inscribirse en un programa de e-detailing o puede imple-
mentarse independientemente para adaptarse a formatos
educativos concretos con un enfoque mas o menos pro-
mocional que apoye al resto de acciones de comunicacion
off-line.

La inmensa mayoria de webs de salud, disponen de dos
perfiles de usuario, el paciente y el médico, por lo que tanto
las webs sobre patologias como las corporativas o de pro-
ducto pueden ofrecer contenidos disefados especifica-
mente para cada perfil, adaptados a las necesidades de
cada usuario, pero compartiendo eso si la claridad, la cali-
dad, y la garantia de los mismos.

El servicio y la utilidad son los criterios basicos en los que se
debe basar un website de salud para que tenga éxito. El
profesional de la salud necesita informacién muy actualiza-
da, que le ofrezca respuestas y soluciones en su practica
diaria y que le ayude a afrontar el reto de un paciente cada
vez mas informado y exigente.La incorporacion a la web de
herramientas Utiles (e-tools), y la posibilidad de suscripcion
a un e-newsletter, son elementos que proporcionan un
valor afadido al site, mejoran su atractivo y fidelizan al
usuario, estableciéndose una relacién mas continua a tra-
vés de Internet, que no hace mds que complementar las
acciones de los otros canales.

Ejemplo Media Mix dirigido a profesionales

Ante un nuevo lanzamiento, el delegado acude a la visita
con el profesional sanitario y le muestra una concisa pero

www.pmfarma.com



Multi Media Marketing Mix : ESPECIAL NUEVAS TECNOLOGIAS

atractiva presentacion interactiva con la animacién del
mecanismo de accion del nuevo principio activo, las carac-
teristicas diferenciales del producto, la posologia y la pre-
sentacion del mismo. Le deja material impreso donde apa-
rece la URL de la web del producto con su e-mail, y le pro-
pone mantener la comunicacién a través de Internet, ya
que pueden surgir dudas o cuestiones en la practica diaria.

El médico acepta, y lo incluirdn en un programa de e-detai-
ling a través del cual podra recibir informacién actualizada
y personalizada del producto en cuestion, asi como pedir
materiales educativos impresos o digitales con informacién
dirigida a sus pacientes, para ayudarlo a explicarles su
dolencia.

El médico podra recibir un e-newsletter por e-mail que le
mantendra informado de las tltimas noticias sobre la espe-
cialidad que desee, nuevos productos de la compaiia far-
macéutica, cambios de precios de medicamentos, un calen-
dario de eventos y simposiums y también podra descargar-
se de la web aplicaciones para su PDA muy utiles en su
practica diaria.

Para clientes mas necesitados de informacion, el médico
les aconseja que visiten la web del producto, en el perfil

de paciente, donde podran encontrar informacién que
podrén entender con facilidad y podran constatar la efi-
cacia del producto, liberando asi al profesional de gran
parte de la presion.

La combinacién de todos los canales posibles, incorpo-
rando el canal online en el mix de medios, aumenta la
eficacia y lo que es mas importante, mejora la comuni-
cacion entre todos los agentes implicados: laboratorio,
profesional y paciente-consumidor.m
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