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Resumen

El proyecto de suficiencia profesional tiene como objetivo mejorar la gestiébn de
captacion y continuidad de pacientes esquizofrenicos del programa CONTACTO,
desarrollando una propuesta que le brinde un diferencial al programa de soporte al paciente

que hoy en dia existe en el mercado farmacéutico.

El &rea de analisis es el programa de soporte al paciente “CONTACTO” que se cred
en noviembre del 2016 para garantizar la continuidad al tratamiento de los pacientes en todas
las especialidades que son manejadas por Janssen segmento de Johnson & Johnson del
Pera. El programa de apoyo al paciente no es directamente manejado por Janssen, es
subcontratado, manejado por Axa S.A. debido a las normas internas de comportamiento ético
comercial y de confidencialidad que blinda el acceso a la informacién del paciente, para que
el uso de los productos de la compafiia sea por los beneficios que otorgan y no por un tema

transaccional.

Las areas involucradas en el proyecto por parte de Johnson & Johnson son: Gerencia
de marketing y ventas, Gerencia de producto, Gerencia de ventas de sistema nervioso central,
las tres representantes de la especialidad de psiquiatria, el Coordinador del programa de
soporte al paciente, por parte de Axa la Coordinadora, el call center y la Enfermera encargada

de la especialidad de psiquiatria.

Las teorias aplicadas en la solucidon planteada fueron obtenidas de casos de éxito de
empresas reconocidas, del Libro de Direccion de Marketing, Libro de Estrategia de marketing,
Libro La Cadena de valor, Libro Publicidad Promocién y Comunicacion integral en marketing,
Libro Rojo de la publicidad, Libro Innovacion & Disefio para la estrategia empresarial, Libro de

Andlisis estratégico para crear valor y el Libro Control de calidad.

La propuesta planteada desarrolla una sola solucién dividida en tres sub soluciones
para cada objetivo especifico. Se refuerza la propuesta de valor y el material educativo y
promocional para pacientes, familiares, cuidadores y médicos psiquiatras. También se crearon
reportes de monitoreo y control en la evolucion de los pacientes del programa CONTACTO.
Adicionalmente, se busca educar, informar y guiar mediante el programa, brindando
beneficios de acompafiamiento para los usuarios teniendo informacion de la evolucién de los
pacientes. La propuesta es desarrollar un trabajo enfocado tanto para el paciente, familiar,

cuidador como para el médico, a fin de mejorar la adherencia y continuidad de la terapia.
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Abstract

The aim of the professional proficiency project is to improve the management of recruitment
and continuity of schizophrenic patients in the CONTACT program, by developing a proposal
that provides a differential to the patient support program that currently exists in the
pharmaceutical market.

The area of analysis is the patient support program "CONTACT" that was created in November
2016 to guarantee continuity to the treatment of patients in all specialties that are managed by
Janssen segment of Johnson & Johnson of Peru. The patient support program is not directly
managed by Janssen, it is subcontracted, managed by Axa S.A. due to the internal rules of
ethical business behavior and confidentiality that shield access to patient information, so that
the use of the company's products is for the benefits they provide and not for a transactional

issue.

The areas involved in the project by Johnson & Johnson are: Marketing and sales
management, Product management, Sales management of the central nervous system, the
three representatives of the specialty of psychiatry, the Coordinator of the patient support
program, by Axa the Coordinator, the call center and the Nurse in charge of the specialty of

psychiatry.

The theories applied in the proposed solution were obtained from success stories of
recognized companies, the Marketing Management Book, the Marketing Strategy Book, the
Value Chain Book, the Advertising Promotion Book and the Integral Communication in
Marketing, the Red Book of Advertising, Book Innovation & Design for business strategy,
Strategic Analysis Book to create value and Book Quality Control.

The proposed proposal develops a single solution divided into three sub solutions for each
specific objective. The value proposal and the educational and promotional material for
patients, family members, caregivers and psychiatric doctors are reinforced. Monitoring and
control reports were also created on the evolution of patients in the CONTACT program.
Additionally, the aim is to educate, inform and guide through the program, providing
accompaniment benefits for users, having information on the evolution of patients. The
proposal is to develop a focused work for both the patient, family, caregiver and the doctor, in

order to improve the adherence and continuity of the therapy.
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Introduccioén

El proyecto de suficiencia profesional tiene por objetivo desarrollar una mejora en la
gestion de captacion y continuidad de pacientes esquizofrenicos del programa CONTACTO,
tratados con el producto Invega Sustenna de Johnson y Johnson del Pera S.A.

Si bien, la esquizofrenia es una enfermedad tratable, esta tiene la disposicion de los
familiares y los cuidadores a brindar apoyo, donde los factores indispensables para el éxito
de la terapia farmacolégica y mejorar la calidad de vida del paciente.

En la actualidad en el programa de soporte al paciente CONTACTO, no se enrolan
nuevos pacientes esquizofrenicos ni se mantiene la adherencia en pacientes activos del
programa; esto genera que no se cumplan las ventas estimadas para el producto Invega
Sustennay, por lo tanto, que no se cumplan con los objetivos del programa.

Lo que se quiere lograr con esta propuesta, es disminuir la cantidad de pacientes que
no estan ingresando ni continuando en el programa CONTACTO, reforzando la propuesta de
valor dirigida al paciente, familiar, cuidador y médico psiquiatra, reforzando el material
educativo, promocional y creando reportes de monitoreo y control en la evolucion de
pacientes.

Por su parte, los beneficios que puede alcanzar Johnson & Johnson al implementar la
solucion propuesta en el trabajo de suficiencia profesional seria, reducir la cantidad de
pacientes nuevos que no se estan enrolando en el programa y mantener la adherencia en los
pacientes que ya se encuentran con el tratamiento; esto permite incrementar las ventas al
producto Invega Sustenna y, en consecuencia, el programa cumplir4 con los objetivos para

los cuales fue disefiado. A continuacién, se muestra la investigacion:
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