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BUYER PERSONA
Produktmanager (RX)

Rolleninhalte Erfolgskriterien

. Verantwortung auf der Sachebene: Welche KPIs kennzeichnen den Erfolg?

. vertriebsunterstitzende Maf3nahmen (Website, Fax, . StUckzahlen/Umsatz (=#Verordnungen,
Patienteninfos, haufig Print z.B. Anzeigen in Fachmedien) Abverkiufe)
. Produktionsplanung (Jahresplanung) . Markenbekanntheit/-sympathie
c Eventmanagement (Kongresse) . Marktanteil
*  Kommunikation Arzt (B2B) «  Conversion Rate von Outbound Mafinahmen
. c Agenturkoordination . Event Teilnehmer
. Erwartungen an die Rolle seitens Unternehmen/GF/Marketingleiter:
Position/Titel: Produktmanager c Markenbekanntheit aufbauen & steigern
Titel 2: Product Owner c Kommunikation von Anderungen & Neuerungen
Titel 3: Brand Manager c Optimaler Marketing-Mix (Auswahl, j&hrl. Planung, Ad Hoc-
Titel 4: Product Manager /Gefthlsentscheidungen)

Titel 5: Produkt Marketing Manager G Messbarkeit/Controlling

Kanale und Touchpoints

 Offline: Printmagazine (Fachzeitschriften), (ggfls.
branchenUbergreifende Kongresse/Events (DMEXCO,

Mit welchen Fragestellungen kimpft die Persona téglich? .., Fachkonferenzen (Pharmamarketing))

» Online: Fachportale, (Fach-)Newsletter

» Soziale Medien: Instagram, Facebook, LinkedIn, Xing

Soziodemografische Merkmale

* Ausbildung: Studium Biologie, BWL (Marketing), Health Management *  Wie kommt mein Praparat auf's Rezept?
» Zusatzqualifikation: Pharmazeutisch-medizinische Weiterbildungen, » Wie erreiche ich den Arzt?
gelegentlich Pharmareferent » Wie koordiniere ich die externen Agenturen am effektivsten zur
« Weitere berufsbezogene Merkmale: haufiger Wechsel (u.a. zur Zielerreichung?
Karriereférderung wg. hierarchischer Strukturen), ,faul, ,unwissend", *  Wie beweise ich die Wirksamkeit meiner Marketingmaf3nahmen?
,unerfahren", hoher Workload * Wie handhabe ich mein Budget?
o Alter: 25-40 *  Wie teile ich mir meine Zeit am besten ein?

* Geschlecht: ca. 60% w / 40% m
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CUSTOMER JOURNEY PRODUKTMANAGER (RX)

BeduUrfnis ,Verordnungen des Praparates beim Arzt steigern”

Buyer Persona:

Produktmanager (RX) Awareness

Name: Pia Produkt
Alter: 25-40

Thema:
Verordnungen des
Praparates steigern

Thema:
Sichtbarkeit beim Arzt

Thema:
Verordnungen durch
intermedix Software

steigern

Thema:
Produkt in Software
platzieren

Themen Herausforderungen

Wie komme ich zu mehr
Verordnungen?

Verordnungen steigern beim

Arzt Praparat / Krankheit Pain: Unwissenheit, Unsicherheit
Pain: Aktuell nicht sichtbar . -
Pain: Komplexitat, Zeit, Kosten,

Nutzen, Budget

Wirksamkeit messen >
Messbarkeit

Quantitatives Reporting nicht

ausreichend méglich Bediirfnis: Empfehlung: so steigere Pain: Kosten, Nutzen, Budget

ich die Verordnungen beim Arzt (z.B. Bedurfnis: Wie werde ich (digital)

Ungewissheit Gber

ROI

Digitales Versorgungsgesetz

Verordnungsverhalten +
Umgang mit Arztsoftware
ROl einzelner MaBnahmen

nicht bestimmbar /
vergleichbar

Auswirkung gesetzlicher

Best Practice)

. QEI”SUBg&
Format: Checkliste / Infog (17 PUnKte

Factsheet ”ngraf/k/WP)

~Roy

sichtbar? / Wo informiert sich der
Arzt?

Format: Studie

Bediirfnis: Wie komme ich in die
Arztsoftware? Wer hilft mir? Transparenz:
Kosten, Nutzen, Ressourcenaufwand

Webfna,- (27‘)

Format: Success Story

Bedurfnis: Wie kann intermedix mir
bei der Steigerung der Verordnungen

helfen?

98SChnitgey
3Bgy M Format: HERO OFFERING

AMNOG Awareness: Fach-NL, organische

Posts, LinkedIn/Xing/SEA, Teaser
auf Landing Page zu Download

Neuerungen auf Marketing

Empfehlung: so steigere ich die Bekanntheit beim Arzt

Wie werde ich (digital) sichtbar? / Wo informiert sich
der Arzt?

Awareness: Fach-NL, organische
Posts, LinkedIn/Xing/SEA
Awareness: - Awareness: LinkedIn, Xing, Google

Titel: So kommt |hr Préparat sicher Ads

auf's Rezept / Zum Zeitpunkt der

Varschreibunglsichtbarwerden Titel: Digitaler Praxisalltag - Studie /

In Arztsoftware sichtbar sein Titel: Success Story

Projektmethodik /
Erfolgskennzahlen

Titel: Wir zeigen Ihnen, wie Sie |hre
Verordnungen steigern — messbar
und je nach Produkt-
Lebenszyklusphase

Follow-up: Checkliste zur
Gesprachsvorbereitung,
AnschlieBend: Call durch Vertrieb,
Sendout 2 Erfolgsfalle

Wie kamme ich in die Arztsoftware? Wer hilft mir?
Transparenz: Kosten, Nutzen, Ressourcenaufwand

Alternatives Thema:
Report/Hard Facts zu Studie
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Fach-
Newsletter

Fach-
Newsletter

Landing Page 1a
Infografik

So kommt |hr Praparat
sicher auf's Rezept / Zum

Zeitpunkt der Verschreibung
sichtbar werden

Formular
* Anrede
* Vorname*
¢ Nachname*

KAMPAGNENPLANUNG PRODUKTMANAGER (RX)

DOl
vorhanden

ja

Thank You

Page 2a**
.-..content
kommt..."

Content
E-Mail 1a

CTA zur Infografik

Schleife

Thank You

oo- | ICLEREVD
.DOI E-Mail

(a/b)

DOI E-Mail

Thank You
Page 3a/b**

....content
kommt..."

Landing Page 1b
Whitepaper

So kommt lhr Praparat
sicher auf's Rezept / Zum
y /citpunkt der Verschreibung
sichtbar werden

Formular 2
e Anrede
¢ Vorname*

* Nachname*
e E-Mail*

DOI
vorhanden
?

Redirect

Content
E-Mail 1b

CTA zum Whitepaper

Thank You
Page 2b**

....content
kommt..."

E-Mailla  j,

geodffnet?

nein

Reminder
E-Mail 1a
Content
E-Mail 2

CTA zur Studie Digitaler

Praxisalltag—Studie / In
Arztsoftware sichtbar sein

Content
E-Mail 4

CTA zum HERO OFFERING:
Wir zeigen lhnen, wie Sie
Ihre Verordnungen steigern
-messbar und je nach
Produkt-
Lebenszyklusphase

Content
E-Mail 3

CTA zum Webinar inkl.
Success Stories

Reminder
E-Mail 1b

E-Mail 1b
geoffnet?

* Pflichtfelder

** Diese Thank You Pages kdnnen denselben Inhalt haben.
FUr ein exaktes. Aussagekraftiges Tracking empfiehlt es
sich, unterschiedliche Pages aufzusetzen. Zudem sollten
unterschiedliche Seiten fUr Einstieg a und b aufgesetzt
werden.

> LP1a,1b,2

> TYP1a, b, 2a,2b, 3a, 3b, 4

Landing Page 2
HERO OFFERING

Formular

e Anrede*
¢ Vorname*
* Nachname*

¢ E-Mail*

e Telefon*
e Unterneh-
mensname

Thank You
Page 4
e Sie
werden
angerufen..."

(Content
E-Mail 5)

Checkliste
Gesprachsvorbereitung

Call durch
Vertrieb

Content
E-Mail 6
Manuell durch Vertrieb:

Passende Success Storys
nach Call






