
Il est important que les sociétés pharmaceutiques 
reconnaissent quels segments souhaitent 
interagir avec elles et leur accordent de la valeur 
et ceux qui doivent être abordés différemment.

Offrir de multiples canaux de transmission 
d’information sur les produits et de formation leur 
permettra d’atteindre une clientèle plus vaste.

Données tirées d’un sondage mené auprès de 100 spécialistes, mars 2023.
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MD Analytics a interrogé 100 médecins spécialistes cana-
diens au sujet de leur perception de l’équilibre travail-fa-
mille, des soins aux patients, des sources d’information 
ainsi que des sociétés, des représentants et des produits 
pharmaceutiques dans le but de déceler des différences 
comportementales pour aider les spécialistes en market-
ing des entreprises pharmaceutiques à communiquer 
plus efficacement avec leur auditoire cible.
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• Voient le plus grand nombre de patients 
et sont heureux de leur équilibre 
travail-famille

• Prennent des décisions thérapeutiques 
conjointes avec leurs patients 

• Croient fermement que prescrire des 
médicaments de marque encourage 
l’innovation

• Sont les plus satisfaits à l’égard de leur 
équilibre travail-famille

• Travaillent pendant un moindre nombre 
d’heures et passent moins de temps 
avec leurs patients, mais adoptent une 
approche collaborative

• N’accordent pas une grande valeur aux 
sociétés pharmaceutiques et limitent les 
interactions avec les représentantss
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• Présentent différentes options 
thérapeutiques à leurs patients
et discutent avec eux

• Perçoivent positivement la publicité 
grand public

• Sont les moins ouverts aux demandes 
des patients pour un traitement précis et 
les moins susceptibles de les exaucer
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2 % des médecins n’ont pas été classés

Quatre segments de spécialistes ont émergé :
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• Enregistrent des heures supplémentaires, 
mais sont comblés par leur équilibre 
travail-famille

• Sont moins susceptibles de prendre des 
décisions thérapeutiques conjointes; 
applaudissent la publication d’information 
destinée aux patients en ligne

• Adeptes hâtifs et préoccupés par la 
qualité des génériques

• Travaillent fréquemment durant de 
longues heures, ce qui ne les enchante pas

• Suivent le principe « Faites ce que je dis »

• Estiment cependant l’industrie 
pharmaceutique et se fient aux 
représentants pour se garder à jour

• Sont moins susceptibles de collaborer 
avec les patients lors de la prise de 
décisions thérapeutiques, mais exaucent 
leurs demandes

• Sont les moins ouverts à inclure les 
patients lors de la prise de décisions 
thérapeutiques

• Perçoivent de façon négative la publicité 
grand public
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