
Auftraggeber: Norgine GmbH
Produkt: Plenvu®
Indikation: Darmreinigung
Zielgruppe: Gastroenterologen

Nach einem erfolgreichen Start in den Markt 
war es unserem Kunden Norgine mit seinem 
Produkt Plenvu® daran gelegen, in der 
diesjährigen Gesprächs- bzw. Verkaufsrunde 
auch besonders kritische Ärzte zu überzeugen. 

Gerade in der Phase nach Neueinführung eines 
Produktes müssen das Interesse hochgehalten 
und auch Late Adopter erreicht werden. Der 
Kundentyp des Zögerlichen, der schwer zu 
überzeugen ist und sich gerne an der Menge 
orientiert, braucht meist mehr als nur die 
üblichen Produktargumente. Deshalb wurde 
dieses Verkaufsgespräch nach einem ersten 
“Bestätigungsslide“ verstärkt auf diese 
Zielgruppe ausgerichtet. Mit Empfehlungen der 
Leitlinien für die Nutzung z. B. für eine App als 
Unterstützung in der Darmvorbereitung 
(PLENVU bietet eine solche App), Studiendaten 
zur App-Verwendung und den 
Anwendungszahlen seit Einführung werden 
nicht nur Verwender und „Probierer“ bestätigt, 
sondern auch Late Adopter endgültig überzeugt.

Das Ergebnis:

Ein eDetailer, der die verschiedenen 
Kundentypen berücksichtigt und mit nur 
wenigen Slides Argumente für die 
Unterschiedlichen Bedürfnisse der heterogenen 
Zielgruppe liefert.

Umfang der Aktion: 
Konzeption, Text, Layout & Gestaltung

CLM-System nach Kundentypen erstellen
Verkaufsgespräch für Late Adopter

Überzeugung durch Anwendungszahlen: 1 Mio seit Einführung!
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