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1. TRENING STROKOVNIH SODELAVCEV

Pripravite ustrezen material za posamezne faze treninga
strokovnih sodelavcev

Pripravite ustrezen material za posamezne faze obiska
(Izobrazba/Svetovanje/Priporogilo)

Preverite znanje strokovnih sodelavcev pred pricetkom obiskov
V vsaki fazi obiska komunicirajte do najvec 3 klju€ne informacije

Faze obiskov postopno nadgrajujte z dodanimi podrobnejSimi

Informacijami (Prva komunikacija je komunikacija o kategoriji, sledi
komunikacija o potencialni resSitvi in potem o proizvodu,...)

Pridobite povratno informacijo uspesnosti posameznih faz
Preverjajte zastavljene cilje z enostavnimi vprasalniki

Prilagodite naslednjo fazo s pridobljenimi povratnimi
informacijami



2. CAS PRED LANSIRANJEM

« Maksimizirajte aktivhosti v Casu pred lansiranjem

\

—Pre launch fazo razdelite na najmanj 2 dela:

* Informiranje o kategoriji
* Informiranje o proizvodu

—Pre launch fazo pri€nite z mailingom

4

—Pre launch faza obiskov naj se pri¢cne 2-3 mesece pred
lansiranjem

—V prelaunch fazi so priporocljiva ve€ja sre¢anja, konference,...



* Poskrbite za podporo KOLov

—Z vasimi KOL. ciljajte na ¢imvecjo pokritost ciljne skupine,...
—Po moznosti izberite domace, poznane osebnosti

—Poskrbite, da bodo KOLI v proces vkljuceni aktivno



4. Obiski lekarn

« Definirajte ustrezni plan obiskov za dosego ciljne skupine
“Farmacevtov”

 Aktivnosti razdelite v 3 faze: Pre launch/Launch/Post launch
« Aktivnosti naj bodo kombinacija:
— Obiskov

—Mailingov
—\VzorCenja

— Strokovnega oglasevanja/PR

— Strokovnih sreCanj/konferenc
— Internetne podpore

— QOstalih aktivnosti



5. Mailing

Mailing je primeren za hitro doseganje informiranosti in
priporocanja (s 3. dobrimi mailingi lahko doseZete tudi do 87% spontanega priklica,...)

Posiljanje mailinga razdelite v 3 faze:

Informiranje/lzobrazevanje (1. osebno pismo, Pre launch prezentacija,
CDrom, Strokovni letaki za farmacevte,...)

Priporogilo resitve (2. osebno pismo, Launch prezentacija, Letaki za paciente,
Materiali za paciente, Vzorci v stojalu, Proizvodi na polici,...)

Priporocanje pacientom (3. osebno pismo, POS, vzorci, ...)

* 6 months post launch



—Preverite ustreznost vzoréenja skladno z zakonom

—Vzorcenje farmacevtom

—Vzorcenje pacientom — Priporocljivo pravilo: raje 10
krat po 100 vzorcev kot 100 krat po 10 vzorcev

—Dostava vzorcev je mozna na razlicne nacine



7. Obiski zdravnikov

« Pomembno zaizgradnjo verodostojnosti proizvoda
— Strokovni materiali za zdravnika

—Materiali za pacienta:

» Zlozenke

* Letaki
 Plakati

« UVC materiali
» Ostalo
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8. Oglasevanje



D:/TV Commercials/panadol.mpg

8. Oglasevanje

TV

« Uporabite dovoljen nacin oglaSevanja

« Uporabite mocC “kljuéne komunikacije”

 Po moznosti preko TV oglasa izobrazujte potrosnika
* Vizualizirajte kljuCni problem vase kategorije

PRINT

« Uporabite Print v izobrazevalne namene

* Print dovoljuje poglobljeno informiranje

« Uporabite Print kot podaljSek TV oglasevanja

STROKOVNI CLANKI

« Strokovni Clanki so tretja noga komunikacije potrosniku
« Uporabite PR za informacijo o lansiranju proizvoda

« Mocni strokovni argumenti dodajo tezo proizvodu




8. Oglasevanje

INTERNET

« 3. o0snovni modeli internetne “prodaje”:
— Neposredna internetna prodaja

— Pridobivanje prodajnih podatkov
* Pridobivanje kontaktnih podatkov in soglasij
» Komuniciranje z elektronsko posto
* Prodaja z brezplacnim osebnim svetovajem
* Ostalo
— PospesSevanje obiska/nakupov na prodajnem mestu
» PotroSnika prepri€ati, da lahko reSimo njegovo teZzavo
» PotroSnika aktivho usmeriti na prodajno mesto
* Obhraniti stik s kupcem tudi po prvem nakupu
* Ostalo

- POTROSNIK

* Vidna prisotnost na prodajnem mestu - 360° aktivacija
* Prodajne promocije

« Ostalo




PRIMER LANSIRANJA PROIZVODA
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FAZA 1 Nebrendiran mailing kategorije
FAZA 2 Nebrendiran “face to face” obisk kategorije
FAZA 3 Mednarodne konference

FAZA 4 Lokalne konference

PROIZVOD NA POLICI

FAZA 5 Brendiran mailing lokalnim KOLom proizvoda
FAZA 6 Brendiran mailing proizvoda

FAZA 7 Brendiran “face to face” obisk proizvoda

Feb Mar Apr

v

FAZA 3

FAZA 1

FAZA 2
FAZA 6



