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Introduction

• India is a 'branded generic' pharma market.  A given 
molecule is available at various price points and 
marketed under different brand names.

• Hence it becomes necessary to analyse brand 
positioning strategies adopted and challenges faced by 
marketing and sales people across the industry. 

• Making observation on the Indian Pharma‐Market 
Dynamics by mapping marketing strategies for 
application or facing challenges.

• Find Design opportunities to facilitate effective 
communication.
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How?
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Project Timeline
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Data Collection

• The Pharma Industry – ORG | ims
•Distribution  of market and products
•Top 10 companies
•Top 10 product

6Interaction Design Project 1 Report



Data Collection

•The Stakeholders

Visiting various companies and distribution units 
to know how they function.

Interviews to know their idea of the branded generic 
market & practices adopted. 
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Data Collection

• Companies Visited
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Interviews and Analysis

• A questionnaire was developed to gather 
information from various people in the pharma industry. 

• A screener helped us focus on the data collection. 
‐ Brand Manager / Marketing Manager / Sales Manager in a Pharma company
‐ He / she must be about below 40 years of age.
‐ 10 – 15 years experience.

• The questionnaire was divided into 3 sections.

To identify the experience of 
individual over a period and 
across companies.

To know the area of experience.

Section 1: Preliminary Information



Section 2: What Matters…

To know how important a tool is across product types, product lifecycles and markets.

Each tool was rated 
on a scale of 1 to 5 where 1 matters 
most and 5 matters least.



Section 3: About Branding

To know how brand positioning is carried out. 

• Frequency of Marketing Review
• Brand Segment Ratio
• Brand Positioning per Segment
• Frequency in change of positioning
• Brand Positioning



Analysis

Based on the responses from the questionnaires 
and personal interviews, we analyzed each tool 
and its preference in the market.

Graphs on following page.
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Values in % people

13Interaction Design Project 1 Report



Design Opportunities

• Frequency of visit to Doctors

This was rated as the most preferred tool.  The doctor needs 
to be constantly reminded about the product. Salesmen wait 
outside the doctors clinic for hours to get a chance to speak 
with him. Despite the frequent visits and updating of doctors 
certain products manage to carve out a substantial share in 
the market because of confusing marketing tactics.
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• Conferences and Symposiums

Setup to educate doctors collectively where they can 
debate and learn about the products or discuss issues 
related to the drug. It’s a one sided presentation with 
Q&A. The tool was also given high importance in the 
new product lifecycle and in the urban market.

A system that allows the doctors to access information 
and allows him to connect to the company salesman.

Design Opportunities
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• Patient meetings and disease management.

This tool was given high importance in the chronic 
segment. Often the patients and doctors meet to 
discuss issues faced and how to overcome them with 
help of medication. A system that will enable the 
patients to connect to each and to doctors. Helping 
faster problem solving.

• Direct to Patient Campaigns

Targeting patients directly by offering a lower price and 
home delivery.

A system that connects the patient to a distributor and 
company so that he can get medication at a discounted 
price at his home and on time so he is never out of 
stock when his dose is over.

Design Opportunities
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• Patient Education

Direct education of patients (more in case of chronic 
therapy) usually via fliers and educational material given 
to doctor to keep in his clinic or waiting room. An 
interactive system that makes use of patients time in 
the waiting area of the clinics that allows him to access 
his profile with the doctors and thereby get further 
information on disease and diagnosis. 

Design Opportunities
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• Management of distribution channels

Management of the process of distribution so that 
medicines reach from one point to another efficiently.

Consolidation of various distribution channels so that 
efficient movement of goods is ensured. 

Design Opportunities
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Learning

This was my first industrial experience and was good,
learned so many basic things to be followed in the 
Industry, the most important is the process that I 
learned to be followed in the industry for handling 
Interaction related projects, industry has a total
different process to be followed to deal with the 
projects and the process that they follow is a little
shortcut, than what we are taught here in IDC, they 
have a total different methodology and ways of looking
at things.
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