Produkt: Rutinoscorbin

Kategoria EFFIE: Leki

Tytuł kampanii: True Testymonial 

Kontekst rynkowy
Rynek leków OTC w segmencie immunostymulantów (leki podnoszące odporność na bazie witaminy C i rutyny), jest rynkiem dojrzałym i sezonowym, silnie skorelowanym z warunkami atmosferycznymi w danym sezonie. Rynek od 2002  roku staje się coraz bardziej konkurencyjny, co roku pojawiają się nowe marki w tej kategorii. Wiodące marki to: Rutinoscorbin,  45,8% udziału wartości sprzedaży w okresie wrzesień-grudzień 2008, Cerutin, który ma taki sam skład leku jak Rutinoscorbin - 11,8% i suplement diety Rutinacea  - 13,0%. 

Pozycja wyjściowa marki
Rutinoscorbin jest od wielu lat liderem kategorii immunosymulantów, pod stałą i rosnącą presją konkurencji. Agresywne działania konkurencji (Rutinacea, Cerutin) nasiliły się w poprzednim sezonie 08/09, skutkując istotnym spadkiem udziałów rynkowych Rutinoscorbinu (w okresie wrzesień - grudzień 2008 vs. wrzesień-grudzień 2007 z 47,9% do 45,8% /-2,1/)

Strategie działania marek konkurencyjnych polegają na prezentowaniu tych marek jako lepszych zamienników Rutinoscorbinu, pod kątem składu (Rutinacea) oraz pod kątem ceny (Cerutin i Rutinacea).

Strategia ta była konsekwentnie realizowana w poprzednim sezonie w postaci nowej komunikacji: 

- Rutinacea, jeszcze dobitniej podkreślała przewagi Rutinacei nad Rutinoscorbinem (lepszy skład, niższą cenę, formy preparatu przeznaczone dla dzieci)

- Cerutin wprowadził reklamę porównawczą skupiając się na niższej cenie

Wyzwanie

Wypracowanie nowej strategii komunikacji i kampanii reklamowej, która:

a) zatrzyma spadek udziałów Rutinoscorbinu, chroniąc markę przed działaniami konkurencji

b) przyczyni się do przyrostu wartości sprzedaży w okresie wrzesień-grudzień 2009 w porównaniu do analogicznego okresu poprzedniego roku.

c) przyczyni się do wzmocnienia wizerunku Rutinoscorbinu na kluczowych dla marki wymiarach, zgodnych z pozycjonowaniem marki (zaufanie,  niezawodność i skuteczność działania).

Cele kampanii

1 

Podnieść udział rynkowy o 2,1 pp. w okresie wrzesień- grudzień 2009 by powrócić do udziału sprzed roku.

2

Zwiększyć wartość sprzedaży o 6,5 mln zł w porównaniu z wartością w okresie wrzesień-grudzień 2008. 

Cel 3

Umacniać postrzeganie Rutinoscorbinu jako leku godnego zaufania na przeziębienie i grypę. 

Cel 4

Umacniać postrzeganie Rutinoscorbinu jako leku skutecznego na przeziębienie i grypę. 

Grupa celowa

Matki - ekspertki zdrowia rodziny:

Demografia: 

Kobiety powyżej 25 roku życia, przynajmniej ze średnim wykształceniem, głównie mieszkające w miastach, posiadające rodziny i dzieci. 

Postawy: 

· Matki ekspertki w zakresie zdrowia rodziny. 

· Dbają o zdrowie dzieci, o zdrowie męża i o swoje zdrowie, by móc podołać zadaniom, które stoją przed nimi w domu i w pracy. 

· Decydują w pierwszej kolejności co podać, gdy pojawia się przeziębienie, grypa,  to one dbają o domową apteczkę.  

Strategia komunikacji

Głównym celem strategii komunikacji, było przekonanie konsumentów konkurencyjnych marek, że Rutinoscorbin jest produktem, którego nie można zastąpić ani przez produkt o lepszym składzie, ani przez tańszy produkt, bo tylko Rutinoscorbin jest sprawdzonym i godnym zaufania lekiem.

Narzędziem do osiągnięcia tego celu było wzmocnienie pozycji Rutinoscorbinu, jako leku: skutecznego na przeziębienie i grypę i cieszącego się zaufaniem wśród mam. 

To właśnie mamy, strażniczki zdrowia rodziny sprawdziły Rutinoscorbin, a on ich nie zawiódł  - dlatego mu ufają,  podają rodzinie i biorą go same w okresie przeziębienia i grypy. 

Tą myśl należało przekazać autentycznie i wiarygodnie. Dlatego pokazano w reklamach rzeczywiste użytkowniczki Rutinoscorbinu, które swoimi słowami opowiadają swoje historie o przeziębieniu, grypie i swoim zaufaniu do Rutinoscorbinu. 

Kanały komunikacji

W kampanii skupiliśmy się jedynie na TV – jako najbardziej efektywnym kanale komunikacji. Aby zwiększyć zauważalność i rozpoznawalność kampanii Rutinoscorbinu zastosowaliśmy następujące elementy strategii zakupu TV:

· Continuity – kampania prowadzona nieprzerwanie od września do grudnia

· Wyłączenie komunikacji w soboty – ponieważ niedziela jest dniem o najmniejszym potencjale zakupowym

· Pozycjonowanie – 80% GRP na pozycjach F/L (forma wyróżnienia kampanii w tłoku reklamowym)

· Rotacja spotów – odświeżenie komunikacji poprzez wprowadzenie II-go spotu reklamowego po dwóch miesiącach kampanii 

Efekty
Wynik 1

Wzrost wartościowego udziału rynkowego Rutinoscorbinu o 3,43 pp. 

Cel przekroczono o 63% (porównanie okresu wrzesień-grudzień w roku 2009 i wrzesień-grudzień 2008).

Źródło: PharmaExpert, wartość sprzedaży na rynku witaminy C i kombinatów.  

Wynik 2

Wzrost wartości sprzedaży w okresie wrzesień-grudzień 2009 o  21,8 mln zł. Cel przekroczono o 244% (w porównaniu do okresu wrzesień-grudzień 2008). 

Dodatkowo wzrost wartości sprzedaży Rutinoscorbinu był największym wzrostem sprzedaży wartościowo spośród wszystkich marek obecnych na całym rynku OTC porównując wartość sprzedaży w okresie styczeń-grudzień 2009 do analogicznego okresu w 2008 roku.

Źródło: PharmaExpert, wartość sprzedaży na rynku witaminy C i kombinatów. 

Wynik 3

Wzrost zaufania do Rutinscorbinu, wzrost o 13 pp do poziomu 41% (porównanie danych sprzed kampanii - kwiecień 2009 z danymi po kampanii - luty 2010, stwierdzenie: „Lek na przeziębienie o dużym zaufaniu”). 

W trakcie kampanii zwiększyła się także w istotny statystycznie sposób akceptacja stwierdzenia dyskryminacyjnego „Lek na przeziębienie i grypę o największym zaufaniu” – wzrost o 12 pp. (do poziomu 33%) – najlepszy wynik wśród wszystkich preparatów na przeziębienie i grypę.

Źródło: TNS OBOP, „Stosowanie i wizerunek leków na przeziębienie i grypę”. 

Wynik 4
Wzrost wszystkich kluczowych parametrów wizerunkowych marki w porównaniu przed i po kampanii, skuteczność Rutinoscorbinu:

- skutecznie broni organizm przed przeziębieniem– wzrost o 8 pp. (do 48%)

- szybko zwalcza objawy wszystkie objawy przeziębienia i grypy – wzrost o 8 pp. (do 29%)

- skraca czas trwania przeziębienia – wzrost o 13 pp.(do 39%) 

Rutinoscorbin stał się najczęściej używanym lekiem na przeziębienie i grypę, spychając Gripex na drugą pozycję (kategoria leków wieloobjawowych na przeziębienie i grypę).

Źródło: TNS OBOP, „Stosowanie i wizerunek leków na przeziębienie i grypę”. 

Dokumenty dowodowe
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[image: image1.jpg]Przyrost warto$ciowego udzialu sprzedazy
Rutinoscorbinu w 2009 do 2008 (wrzesien-grudzien)

+53%

planowany osiagniety

1o Phama Exper, wanoss spradaty na rynky iamin C kombinann





[image: image2.jpg]zmiana udzialu
sprzedazy w punktach

procentowych

Przyrost udzialu sprzedazy wartosciowo w pp. gtéwnych marek w kategorii
(przyrost za okres wrzesiefi-grudziefi 2009 w poréwnaniu do wrzesnia-grudnia

2008).

Marki wiodace w kategorii,
Zrio: PharmaExpert, udzialy wartogtiowe na rynku witanimy C | ombinantGw

M Rutinoscorbin
O Rutinacea
M Cerutin





Wynik 2
[image: image3.jpg]min Zlotych

25

20

45

10

Przyrost warto$ciowy sprzedazy w min 2t w okresie
wrzesienh-grudzien 2009, osiagniety i planowany

+244% /

Przyrost planowary Prayrost osiagniety

Zruto: PharmaExpert, warto$¢ sprzedazy na rynku
witaminy C i kombinantow





Wynik 3
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Wynik 4
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Rutinoscorbin „ p. Wolska”
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Rutinoscorbin „p. Zduńczyk”
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