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L’étude réalisée identifie les évolutions du métier de Commercial
au sein de l'industrie du Dispositif Médical
face aux grandes tendances d’évolution de I’environnement

Les objectifs de I’étude :

Répondre aux défis des mutations du métier commercial

Anticiper les solutions favorisant leur employabilité

Mettre a disposition des référentiels d’activité,
de compétences et des fiches de poste opérationnelles

Accompagner I’évolution du métier du Commercial a I’horizon 2023

Elle a été pilotée par le SNITEM, Elle a été réalisée par AEC Partners,
financée par ’OPCO 2i dans le cadre de I'observatoire de la métallurgie Cabinet de conseil
en respectant la méthodologie des fiches métier de I’OPCO 2i en Stratégie et Organisation spécialisé en Santé
&5 0DCO s LE DISPOSITIF MEDICAL
ol 2i Tem
ObseNOtOire paritaire, Drm[is?('”(«‘l analytique S n I I e
des metiers et qualifications J@ |Q Meto”urgie courETences ' AEC Partners

Pour faire avancer |a santé
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Les entreprises du dispositif médical

QU’EST-CE QU’UN DISPOSITIF MEDICAL ?

Les dispositifs médicaux
sont des produits de santé :
ils améliorent ou sauvent des vies. . .
Ils se présentent sous diverses MATERIEL MEDICAL
formes : matériel médical,
équipement médical, implant,
application mobile de santé, etc.
@ IMPLANT
. EQUIPEMENT MEDICAL
APPLICATION R
MOBILE DE SANTE
@ Erc.

Le Code de la santé publique (art. L5211-1 &t R5211-1) définit un dispositif médical comme :

‘ ‘ Tout Instrument, appareil, équipement, matiére, prodult, a ['exception des produits
d’origine humaine, ou autre article utilisé seul ou en association, y compris les accessoires
et logiciels nécessaires au bon fonctionnement de celui-cl, desting par le fabricant & éitre utilisé
chez I'hnomme & des fins médicales et dont I'action principale voulue n'est pas oblenue par
des moyens pharmacologiques ou immunologiques ni par métabolisme, mals dont fa fonction

peut Btre assistée par de tels moyens. & e

LES CARACTERISTIQUES DU SECTEUR
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lere
organisation
professionnelle

40.000 emplois 553
directs dont entreprises
30% adhérentes
commerciaux
85%
de PME - TPE e
reléeventde la
convention
collective
meétallurgie

Entre 85 et
100% du

marche selon

les secteurs

Le Snitem
36
collaborateurs

Le SNITEM : Syndicat National de I'Industrie des TEchnologies Médicales

Entreprises
nationales et
filiales
groupes
internationaux

Membre FIM,
FIEEC et FEFIS*
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La chaine de valeur du commercial dans le Dispositif Médical est couverte
par différents groupes métiers articulés de I’avant a I’aprés-vente

La chaine de valeur du Commercial

AVANT-VENTE VENTE APRES-VENTE
~~ -~ ~~ . (/-\ ~~
~~ ~~ ~~ ~ .~ ~~

Prospection - Promotion Référencement Adoption de l'offre Installan_on Support F_lQeIlsatlon .
- Formation technique Suivi commercial

Les métiers du Commercial

1 Métiers opérationnels 2 Métiers 3 Meétiers 4) Métiers
« commerciaux —technico-commerciaux » « promotionnels » « applicatifs » « techniques »

* Ingénieur commercial / Attaché

. : * Ingénieur d’application « Technicien itinérant
technico-commercial (ITC / ATC) - Délégué ou Visiteur  eeeilicte climue
« Responsable grands comptes médico-commercial P q * Installateur/
i ) - Spécialiste produits Formateur itinérant
* Représentant pharmaceutique
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Le choix du modéle organisationnel devient stratégique,
variant selon les clients visés, la gamme de produits,
son degré d’innovation et la stratégie d’offre de I’entreprise

La chaine de valeur du Commercial

AVANT-VENTE VENTE APRES-VENTE
N N N . N N
~ ~ ~ N ~ 7
[ Prospection - Promotion ] [ Référencement ] [ Adoption de l'offre ] [Installati_on ] [ Support ] [ F_iQeIisation . ]
Formation technigue Suivi commercial

I\élfofdéle #% o Ingénieur Commercial —— Responsable Ingénieur Commercial — Technici —Ingénieur Commercial —
Hﬁgi;us omisee Grands Spécialiste Clinique echnicien Responsable
« Multidisciplinaire » Comptes Responsgble Solution Grands Comptes
Clients

Modele #1bis Inaéni
Offre customisée Ingénieur Commercial Technicien — ngenieur -»>
Hopital Commercial
« Ambassadeur »
Modéle #2
Produit/services < Attaché Ou Ingénieur >
Hopital Technico-Commercial
«Unique »
Modéle #3
Produit/services p -
Officine - Représentant >
« Unique » Pharmaceutique
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La profondeur et le périmetre des changements en cours amenent vos clients
a formuler des demandes fortes de partenariat avec vos Commerciaux

J7

Systeme de santé Structure et demandes du marché

sp %]

Evolution des pratiques

Acceés a I'innovation , :
et reglementation
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La recomposition du Systeme de santé sur I'offre de soin et la
professionnalisation des achats exigent du Commercial une comprehension
approfondie de I’écosystéeme des pathologies adressées

Complexification des processus
de référencement et négociation
en raison des évolutions liées
aux 136 GHT* et des groupements privés

Transformation des filieres de soin,
concentration des acteurs du soin
et parcours patients associés

Systéeme de santé

Mutations des métiers et évolution

des réseaux d’influence tant pour

les protocoles de prise en charge
que pour les processus d’achat

Centralisation des achats
et renforcement du role de I’acheteur
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L’évolution de la Structure et Demandes du marché requierent du Commercial
une forte expertise sur les plans produit, pathologie, impact économique et
besoins patients et un accompagnement client en plus grande proximité

Renforcement des exigences vis-a-vis Attentes fortes vis-a-vis
du niveau de maitrise f ﬁ de 'accompagnement
de fond du Commercial : ‘ au reférencement des produits,
produit/ prise en charge de la pathologie/ o de décomposition du prix,

marché et concurrence de démonstration médico économique
avec ses implications au niveau

de I'impact budgétaire
@ pour I'établissement et I'utilisateur

Structure et demandes du marché

Nécessaire
proximité des Commerciaux en continu Accroissement
pendant 'année auprés de de I'implication des patients dans

I’ensemble des clients le choix et le suivi de leur traitement :
de la filiere de soins pour pouvoir identifier les prise en compte nécessaire
besoins et préparer I’acte de vente de leur point de vue et besoins
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Les évolutions liées a I’Accés a I'lnnovation positionnent le Commercial
sur un role partenarial et serviciel incluant les volets digitaux

Renforcement des exigences pour ' ' . o .
Iaccés au marché Besoin de visibilité des clients sur les
(réglement Européen — Marquage CE) innovations du portefeuille a venir
et pression croissante sur les prix et r‘ 77 de maniere plus anticipée

remboursement (LPPR)

1’

3 Eﬁ

Acceés a I'innovation

Accentuation de la LL J)
technicité des DM, boostée par L /\ Souhait d’accompagnement sur
I’essor du numérique en santé et des les aspects serviciels,
révolutions technologiques liées au en en particulier pour les
digital/digitalisation du parcours « produits sensibles »
d’utilisation des DM
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L’Evolution des Pratiques et Réglementations exige la mise en ceuvre
d’une deéontologie sans faille au sein de cette relation partenariale
évoluant avec le distanciel et le digital

Renforcement de I’encadrement
des pratiques commerciales,
avec la négociation de la
Charte des Pratiques
Professionnelles et la loi anti-
cadeaux

Attentes renforcées sur les
aspects de matériovigilance, et
proactivité / anticipation pour les
problématiques de gestion des
ruptures de stock / tensions
d’approvisionnement

Renforcement des politiques /
attentes des clients en matiére
de Responsabilité Sociétale
des Entreprises

B

Evolution des pratiques
et réglementation

Evolution du modéle
d’interactions, avec I'apparition du
distanciel dans la relation
(a la suite du Plan Blanc)/
Engagement a distance acceptable
pour les aspects achats /
négociation - commandes

Maitrise du risque déontologique
dans un cadre réglementaire qui se tend,
notamment vis-a-vis des aspects du
numeériqgue en Santé et data privacy / RGPD
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En résumé, vos clients ont de fortes attentes vis a vis de vos Commerciaux,
tant sur I’expertise, le conseil, la proximité que I’engagement partenarial

Expertise FOURNISSEUR DE SERVICES Conseil
Gestion de la complexité
EXPERT
SCIENTIFIQUE Anticipation
des besoins
Résolution de probléemes proactivite

« Vo lo aéa/y/e/f(e/(t comme ane ﬂ/ﬁ/ba/‘lfa/(/‘lfé »

écoute & empathie REACTIVITE Partenaire agile

CONNECTE
TRANSPARENCE

Créateur de lien

Proximite Intelligence relationnelle Partenariat
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Le role du Commercial demain est d’étre Pourvoyeur de solutions
dans une organisation du soin en évolution,
avec une relation qui se complexifie et une offre davantage customisée

208,
Capacité a appréhender de nouveaux acteurs de plus en
plus spécialisés, tout au long d’'une organisation du soin
en transformation (regroupement / centralisation,
professionnalisation, moindre acceés...)

—
1]
Un Commercial L]
Capacité a gérer la complexité de la relation, et a prioriser
“« lpﬂa/‘(/-%ea/é a/a les actlons_, pour générer de la fluidité, de la proximité et
de la confiance
Solutions»
Capacité a intégrer une offre de plus en plus customisée
et génératrice de simplicité et d’efficience d'un point de
vue client, tout en assurant la rentabilité pour I'entreprise
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Si aujourd’hui la solution est souvent focalisée produit et services,
la tendance d’évolution est une solution customisée
en réponse aux besoins de I’organisation et du parcours du soin

Solution de type Hier Tendance
“fondamentaux” d’évolution
Services (Valeur clinique et économique Amelioration de la prise en charge glu patie'n,\
apportée par la solution Prise en main de l'innovation
Produit i
ui Centrale d’achat/ Professionnel d(?
Acheteur sante
( Solution globale & lgig, Industriel
customisee au service Pourvoyeur de solutions clients
de la gestion du soin : .
Relation partenariale
et positionnement d’acteur du soin
Partenariats
customisés
Services Directeur
Produit \ /mpacts sur l'organisation du soin Amélioration du parcours de soin du patient ‘
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Plusieurs stratégies se dessinent :
Compeétitivité, Approche Clinico-Economique, Customisation de I’offre ou
Ameélioration de la filiere de soins, impactant le r6le du Commercial

Niveau d’innovation &

customisation de I’offre -

Offre globale customisée
au service de /'utilisateur
et de I'acheteur

Offre globale de
partenariat

Dispositif «COMMERCIAL — ACTEUR DU SOIN »
& Services
Approche prenant
en compte les dimensions
Mise en avant de la ot é?:lc;rr]llc?;?sues
compétitiv?té q Offre et Approche
Dispositif produit/services multi-spécialités
isolé tout au long de la
filiére de soin
Ecosysteme de
clients adressés
Utilisateur Utilisateur clinicien & Ensemble des professionnels
clinicien Acheteur autour du patient
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Articulés autour des 4 mémes groupes d’activité,
les axes d’évolution sont nombreux,
nécessitent priorisation et accompagnement managerial

Appréhension, voire
intervention sur le
parcours de soi
Faciliter la mise en place de solutions tout au long Assemblage / Force

A . | i , de proposition sur la
de la chaine de valeur, de I’avant a I’aprés-vente Intégration de la cgstc?misation de

compliance et du I’offre
digital au cceur de la
Réle de conseil par relation client
des capacités
scientifiques et
Prise en compte de cliniques
I’évolution du systeme Promouvoir une offre globale innovante et customisée

de sante sur les Maitrise de 'lmpact & En assurer le référencement et ’lachat

clients :
budgétaire pour la
vente

Leadership de I'équipe
. . e o . rojet interne
Contribuer a la définition de la stratégie commerciale & prol
Déployer le plan d’action associé en collaboration transversale Méthodes Agiles pour
des réponses ad hoc

Pilotage du ROI* aux clients

Cartographie client a des solutions

partir de la
connaissance de

Maitrise du CRM*/ OEREIE

des outils d’efficience Prospecter et développer la clientéle &
de larelation client Commercial connecté : Fidéliser ’ensemble des acteurs de I’écosystéeme
mix de présentiel et
distanciel

' - ' ) L . ' *ROI : Ret investment
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Le Management Commercial est investi
de la responsabilité de Gestion et de leader du changement

« Fare preave d we /ﬁa/(c/e capacite d ch/c;ﬂtalf/'a/(, de J’a/f d fy/ﬁ/‘e/(c//‘e »

Etre capable de tenir deux réles a la fois :
o Dirigeant (stratége, garant d’une vision a long terme), et
o Manager / coach de proximité

Démontrer une capacité a intégrer tres rapidement les évolutions
de I'environnement, du systéme de santé (dont accés au marché et remboursement),
des clients, et I'état des lieux des innovations
> Afin de repérer les tendances et coacher son équipe

Savoir mobiliser les compétences a l'intérieur de I'entreprise au service du client et en mode transversal
> Etre capable de travailler et de faire travailler les équipes en transversal autour de projets pour / avec le client

Etre capable d’insuffler une véritable réflexion stratégique au sein des équipes :
force de I'analyse, construction de plans d’actions dans le respect de la stratégie commerciale...
> Savoir apporter un savoir-faire méthodologique et challenger de maniére constructive,
en s’appuyant sur un socle fort de compréhension du Terrain

Savoir mettre en place des méthodes pour faire levier sur les bonnes pratiques
et les diffuser auprés des équipes en transversal
> Savoir induire de la cross-fertilisation en croisant la diversité des profils et compétences au sein des équipes
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