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Зрелые рынки vs Развивающихся рынков

Зрелые рынки - 50 000 МП
Развивающиеся + 20 000 МП

Генерация дохода

Ресурс: Cegedim Strategic Data, 2012



3|
This document should not be distributed without Cegedim authorization – Copyright 2012

Прогноз 2015: Развивающиеся vs США, Европы

2010                                                            2015                                                            

Ресурс: IMS, 2012
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Рост Развивающихся рынков (млрд. $)

Ресурс: IMS, 2012
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CEE: Доля рынка по странам 
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Инвестиции в маркетинг

Ресурс: Cegedim Strategic Data, 2012
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Распределение затрат по каналам

Ресурс: Cegedim Strategic Data, 2012
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Распределение затрат по каналам

Ресурс: Cegedim Strategic Data, 2012



Предпочтительные каналы для конкретного клиента

I need…

Мне нужно…

Я выбираю….

Соц. сети

Письма

Портал

Мероприятия/

Обучающие программы

Горячая 

линия

Встреча с МП

Emails
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Цель - увеличить бизнес, сократить затраты

Стоимость

каналов 

подбор каналов для 

конкретного клиента

Визит ПМ Мероприятия

Портал

Предпочтительные 

каналы

Интересы 

и поведение
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Пример комбинации каналов

Потенциал

клиента

Предпочтительные каналы

DigitalТрадиционные 

Low 

High 

Фокус на Digital 

+ мероприятия

Традиционные каналы   

+  CLM Detailing

Малобюджетные 

Digital каналы

Традиционные + 

переход на Digital



CLM: Стратегия и реализация «в поле»
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Польза CLM

Ресурс: Cegedim Strategic Data, 2012
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Инструментарий: CRM
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Professional CRM

In-house CRM

Ресурс: Cegedim Relationship Management, 2012
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Инструментарий: База данных
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Syndicated DB

In-house DB

Ресурс: Cegedim Relationship Management, 2012
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«Секретный фарватер»

истекающие ценовое смена ужесточение

патенты давление стейкхолдеров регулирования

интересы               предпочтительные каналы           поведение              

cокращение $

ориентация на клиента

МУЛЬТИКАНАЛЬНЫЙ 

МАРКЕТИНГ



Меняя поведение, мы меняем результат


