БРИФ «Остеомед ФОРТЕ»
Остеомед ФОРТЕ – уникальный инновационный препарат для профилактики заболеваний костей и суставов на натуральной основе. Остеомед ФОРТЕ хорошо зарекомендовал себя,  являясь наиболее безопасным, эффективным и не имеющим аналогов в мире, препаратом, способным решить проблемы костных заболеваний, устраняя причины их развития и укрепляя организм.  Он является усиленным вариантом еще одного уникального препарата резидента Фонда «Сколково» компании «Парафарм» - Остеомед, который в большей степени используется для улучшения общего состояния опорно-двигательного аппарата человека, а также для поддержания здоровья зубов, волос и ногтей.

У компании имеется 5 патентов (3 международных) на препарат и методы лечения, связанные с ним, которые признаны в России «Перспективными изобретениями».
 Многолетние медицинские наблюдения и тысячи случаев выздоровления демонстрируют эффективность Остеомеда ФОРТЕ:

· Рост минеральной плотности костей более 70%

· Ускорение (в 1,5 раза) сращивания переломов

· Успешная борьба с остеопорозом, артритом, артрозом и другими костными заболеваниями

· Безопасность применения, не приводит к отложению солей кальция в организме

Эффективность препарата достигается благодаря его натуральному и сбалансированному составу, а также использованию инновационных технологий. Действующие вещества Остеомед ФОРТЕ:

Трутневый расплод – нормализует уровень тестостерона в организме, его нехватка является причиной вымывания кальция из костей.

Цитрат кальция – способствует усвоению кальция.

Присутствие витамина B6 положительно влияет на работу ЖКТ для лучшего всасывания кальция.

Витамин D3 помогает усвоению кальция. Как известно, от того, как усваивается кальций, зависит наше здоровье, состояние опорно-двигательного аппарата и зубов.
Достоинства: 

- натуральные, вызывающие доверие (известные) компоненты в составе препарата,

- трутневый расплод является УТП товара, его конкурентным преимуществом, т.к. именно он и позволяет кальцию усваиваться,

- нет побочных эффектов, 

- хорошая переносимость, 

- нет ухудшения.

Самый понятный пример использования препарата:
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Препарат на сегодняшний момент является БАД и поэтому согласно ФЗ о рекламе:

Реклама биологически активных добавок и пищевых добавок не должна:

1) создавать впечатление о том, что они являются лекарственными средствами и (или) обладают лечебными свойствами;

2) содержать ссылки на конкретные случаи излечения людей, улучшения их состояния в результате применения таких добавок;

3) содержать выражение благодарности физическими лицами в связи с применением таких добавок;

4) побуждать к отказу от здорового питания;

5) создавать впечатление о преимуществах таких добавок путем ссылки на факт проведения исследований, обязательных для государственной регистрации таких добавок, а также использовать результаты иных исследований в форме прямой рекомендации к применению таких добавок.

ТЕКУЩАЯ СИТУАЦИЯ С ЛЕЧЕНИЕМ ОСТЕОПОРОЗА
Остеопороз – одно из самых распространенных и опасных заболеваний в современном мире наряду с  такими, как рак, инфаркт миокарда, инсульт. Почти половина возрастного населения планеты страдает от остеопороза. Каждую секунду на планете происходит пять переломов позвонков, 1 — перелом шейки бедра. Поэтому этой проблеме уделяется огромное внимание. В развитых странах тратятся большие деньги, чтобы приостановить наступление остеопороза.  Особой проблемой является постменопаузальный остеопороз, риску развития  которого подвержены практически все женщины в климатерическом периоде.  Причина данного заболевания связана с понижением плотности костей, что в свою очередь является следствием негативного изменения гормонального фона.

Большинство препаратов только увеличивают минеральную плотность костей, а для лечения остеопороза необходимы препараты, которые бы одновременно восстанавливали морфологию кости. И главное  - чтобы они были безопасные. В основном существующие  препараты не соответствует этим требованиям. Поэтому длительное лечение этими препаратами  может привести к тяжелым последствиям. Часть лекарств через 2-3 года лечения теряют свою эффективность.

Основные современные препараты для лечения остеопороза:

· Препараты кальция, витамина D и их сочетания 
Минеральная плотность костей действительно незначительно повышается за счет того, что клетка кости может увеличить свой объем до 100 раз. При этом кальций может откладываться в органы и сосуды, что губительно для здоровья! Препараты кальция+ витамин Д3 направлены исключительно на увеличение кальция в клетке кости, но не могут увеличить количество клеток кости, чтобы закрыть  порозы в кости.

· Бисфосфонаты

Препараты направлены на блокирование работы остеокластов — клеток, отвечающих за разрушение костной ткани. Проблема в том, что длительный приём бисфосфонатов, хотя и приносит свои плоды, но не является безопасным, поскольку ведет к образованию раковых клеток. 
· Гормоны и гормонозаместительные препараты

Эстрогены долгое время считались идеальными в борьбе против постменопаузального остеопороза. Однако женщины зрелого возраста не могут применять их в связи с рядом противопоказаний (таких, как гиперпластические процессы в матке) и риском онкологии молочных желез. 

В настоящее время  на рынке представлен достаточно широкий круг препаратов, начиная от дешевых  «Кальция глюконат» и «Кальция глицерофосфат»  и заканчивая комбинированными средствами типа «Кальций Д3 Никомед», «Натекаль Д3», «Витрум Остеомаг», «Ревиталь Кальций Д3» и другие.  Кроме того, в прессе появились публикации о результатах исследований таких препаратов как Остеогенон (http://www.remedium.ru/section/detail.php?ID=38291) и Osteocare (http://medi.ru/doc/x0771.htm)/  Их назначают для лечения и профилактики остеопороза. И хотя они не являются рецептурными препаратами, рекомендуется принимать их только по согласованию с лечащим врачом в зависимости от особенности организма пациента. Суточная доза минерала не должна превышать 1500 мг. Ее разделяют на несколько приемов, за один раз принимают 500-600 мг активного вещества. Прием препарата осуществляется во время еды. Подбирая дозу, учитывать необходимо то, что небольшое количество минерала поступает в организм с продуктами питания. Если человек употребляет много молочных продуктов, дозировку несколько снижают.
При выборе препарата следует учитывать, что кальций должен быть безвредным и хорошо усваиваться, следует руководствоваться не стоимостью, а тщательным изучением состава и дозировок на упаковке. Есть кальциевые соли, которые лучше всех остальных усваиваются наших организмом. К таким относят цитрат или лактат кальция. Кроме того, в разных солях содержится различное количество самого кальция. 
ТЕКУЩАЯ СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ ОСТЕОПРОТЕКТОРОВ
Ключевым рыночным сегментом для Остеомед является рынок остеопротекторов. По состоянию на 2012 год препарат находится на 29 месте рейтинга. Общий объем продаж за 2014 год остеопротекторов составил 50857 ед. по отношению к общему объему продаж продукции в 5822756 ед., это составило 0,87%. Такой низкий показатель объясняется, в первую очередь, относительной новизной препаратов на рынке.
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3.1.2 Конкурентный анализ 

Все основные конкуренты Остеомед приведенны выше в таблице «ТОП-20 БАД». Исходя из анализа динамики рынка и знания конкурентов, возможно увеличение доли занимаемой на рынке за счет построения эффективной рекламной кампании, улучшения имиджа продукта, а также четкому позиционированию Остеомеда . Основными угрозами являются: насыщенность рынка и активная реклама конкурентов.

«Эвалар» производит ряд кальцийсодержащих  товаров, таких как: «Горный кальций Д3», «Хонда», «Хонда форте», «Транзит суставы», «Милона-6» и др., которые являются конкурентами Остеомед, но не прямыми.По данным Adindex, компания «Эвалар» потратила на рекламу и продвижение в 2013 году 2,5 млрд рублей - всего на 43 млн меньше, чем Coca-Cola, и заняла 21-е место в рейтинге крупнейших рекламодателей России. 

Более крупным и серьезным конкурентом является Takeda Pharmaceutical Company Limited (Takeda) – основанная на исследованиях и разработках глобальная компания с основным фокусом на фармацевтике. «Такеда» имеет активное коммерческое присутствие в таких терапевтических областях, как заболевания центральной нервной системы, сердечно-сосудистые и метаболические заболевания, гастроэнтерология, онкология и вакцины. 

В продуктовом портфеле корпорации находится не только «Кальций-Д3 Никомед», но и другие средства, применяемые при терапии остеопороза, препараты активных метаболитов витамина D «Вигантол» и «Этальфа». Такое положение компании-конкуренты занимают на рынке неспроста, главным фактором является грамотное продвижение и реклама продукции.

Оборот компании в 2010 г. составил 3,17 млрд долл. США, 30% из которого компания вложила в исследовательскую деятельность. Препарат Авонекс был зарегистрирован в США в 1996 г., спустя год он появился в Европе. Продажи Авонекса в мире составили 1,87 млрд долл. Чистые продажи Тизабри составили 343 млн долл.

ОПИСАНИЕ  ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ ПРЕПАРАТА «ОСТЕОМЕД ФОРТЕ» И ПРЕДЛОЖЕННОГО ПОЗИЦИОНИРОВАНИЯ
В настоящее время препарат уже известен в определенных кругах за счет того, что реально помог в восстановлении после переломов, снижении боли в суставах. Проведенное исследование самой компанией в 2016 г. среди потребителей Остеомед ФОРТЕ показало следующие результаты.
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Основными потребителями (пользователями) препарата являются женщины возрастной категории 45+, имеющие проблемы опорно-двигательной системы (переломы, боли в суставах, проблемы со спиной). Основным мотивом покупки для них является сохранение собственного здоровья и продления собственной активности на как можно большее время.

Определим психотипы указанной аудитории: независимые (новаторы), карьеристы.

Описание: Успешны, ведут активный образ жизни. Ценят сервис, удобство, высокое качество.

Независимые. Основные приоритеты представителей этого психотипа внутри ценностного поля выстроены следующим образом: Свобода – интересная работа – максимальная самореализация – здоровье, хорошая форма – любовь – романтика – друзья, соратники – путешествия - деньги для реализации идей. 

В лексиконе Независимых преобладают такие слова как: «интересно», «новое», «творить», «фантастика», «свобода выбора». Для них характерны выражения типа «не спортивно» – они любят спорт, который им дает возможность получения острых ощущений.

Данный тип личности можно считать наиболее индивидуалистичным.

Для представителей этой целевой группы наиболее значимыми ценностями являются:

· свобода,

· независимость,

· личностный рост, самосовершенствование,

· хорошая форма, которую они увязывают не обязательно со здоровьем и спортом.

Карьеристки. По принципу выбора «символов успеха» - вещей, чьи качество и цена соответствуют определенному стилю жизни. 

Основной ценностью для этого типа потребителей является «успех», то есть социальное одобрение, и ориентированы они, прежде всего, на карьерный рост. Предпочитают планировать свою жизнь. В этом контексте для них чрезвычайно важна стабильность, но не в смысле статичности, а как планомерный рост в карьере, поэтапное воплощение планов. Свобода у них трансформируется в возможность свободно распоряжаться своим временем. Семья, здоровье и хорошая физическая форма важны для них, как одна из ступеней, а точнее сказать, обеспеченный тыл для завоевания карьерных высот. Для Карьериста спорт – это соревнование, поскольку главный стимул у него – победить.

Таким образом, общим у указанных психотипов является активный образ жизни, самостоятельность в принятии решений (и в том числе о покупке), приверженность хорошим, качественным товарам.

Кроме того, следует обратить внимание еще на одну целевую аудиторию – дети женщин указанных выше. Для данной группы основным мотивом покупки является забота о маме для сохранения ее здоровья и активности и, таким образом, значительное облегчение собственной жизни.
Для этой группы характерны следующие психотипы: обыватели, интеллигенты.

Обыватели. Ценностный вектор представителей данной целевой группы, независимо от пола респондентов, направлен, как правило, на семью, дом. Ценят стабильность. Они буквально занимаются тем, что создают быт: Дом – семья – здоровье – работа – хороший заработок – стабильность – друзья – общение. 

Среди Обывателей растет значимость такой ценности как патриотизм. Успех для Обывателей – это стабильный заработок, дающий наличие необходимого набора материальных ценностей, таких как квартира, машина, дача, хорошее питание, но не самых модных, дорогих и престижных, а в рамках требований к условиям быта их референтной группы.

Интеллигенты (одухотворенные традиционалисты). Для Интеллигента базовой ценностью зачастую выступает семья, однако вокруг нее они выстраивают иные ценности. Для них, прежде всего, важна духовная близость с членами семьи, в первую очередь, общие интересы. Для Интеллигентов значим комфорт, в том числе и душевный, но не богатство для Интеллигентов важны традиционные, нормативные, человеческие качества. Для них важны терпимость и внутренняя свобода. 

Сферой общения для Интеллигентов, особенно женщин, является душевная близость с детьми. Они озабочены не столько обеспечением физиологических потребностей детей, сколько развитием в них духовности. Абсолютное большинство Интеллигентов – люди образованные и понимающие значимость здорового образа жизни. Поэтому некоторые из них рассматривают занятия спортом как способ проведения досуга, в том числе и для детей.

Основными мотивами покупки типичных представителей целевой аудитории (инсайт) продуктов здоровья и фармацевтики могут быть следующие:

· Независимые: «Здоровье – это возможность вести активный и независимый образ жизни. Мне нужны самые современные (новые) препараты (лекарства) для здоровья»

· Карьеристы: «Здоровье как часть успеха, возможность реализовать планы. Мне необходим препарат простой, быстрый и самый эффективный  для моего здоровья».

· Обыватели: «Здоровье – стабильность для меня и моей семьи. Болезнь экономнее предотвратить, чем лечить. Мне нужен простой и экономный препарат, поддерживающий здоровье мое и моих близких»

· Интеллигенты: «Здоровье как традиции, в здоровом теле – здоровый дух. Мне нужен надежный, проверенный препарат для поддержания здоровья меня и моих близких»

Легенда

Препарат Остеомед ФОРТЕ – результат исследований и испытаний, проводимых российскими учеными. Количество заболеваний, связанных с недостатком кальция в организме растет с каждым годом, особенно велик риск у женщин 45+. Существующие кальцийсодержащие препараты не столько помогают, сколько могут нанести вред из-за опасности кальцинирования сосудов, ведущего к инфарктам и инсультам.  Российские ученые вывели формулу уникального препарата, который способствует укреплению опорно-двигательной системы за счет нормализации гормонального баланса и обновления клеток кости без побочного эффекта гиперкальциемии.

Видение, миссия бренда

Марка для тех, кто ведет активный образ жизни и бережет здоровье свое и своих близких, чтобы реализовывать новые планы и поддерживать стабильность. Развитие и стабильность возможны, если есть надежная основа и баланс. Остеомед ФОРТЕ – первый препарат на растительной основе, позволяющий достичь правильного баланса кальция в организме.

Концепция глубинной индивидуальности бренда

Для вышеуказанных целевых аудиторий важны репутация марки, ее высокий статус и рекомендации, заслуживающие доверия, быстрота и простота применения препарата. Здоровье имеет ценность, прежде всего, с позиций возможности для продолжения ведения привычного образа жизни (несмотря на возраст). Это важно и для среднего поколения (25+), которым важно здоровье своих родителей в рамках поддержания семейных ценностей и традиций.

Обещание бренда

Остеомед – единственный препарат, использующий «умный» кальций, обеспечивающий правильный баланс кальция в организме.

Предложение выгоды

Применение Остеомеда обеспечит поддержание МОЛОДОСТИ КОСТЕЙ, избегания риска остеопороза, парадантоза и других костных заболеваний.

Подтверждение выгоды:

· поддержание плотности костей;

· минимизация риска инсульта и инфаркта;

· предотвращение потерь времени и денег из-за заболеваний костей (переломы); 
· сочетание натуральных препаратов совместно с высокими технологиями обеспечивают формулу умного кальция для его сбалансированности в организме;
· поддержание социального статуса потребителя.

BIG IDEA:

Мы предлагаем Остеомед ФОРТЕ с умным кальцием для СТАБИЛЬНОЙ  молодости Ваших костей

Основное сообщение:

Для активных женщин (45+): Наш препарат позволит поддержать здоровье Ваших костей, чтобы Вы продолжили вести активный и независимый образ жизни (сохранили свободу) 

Для заботящихся (25+) о пожилых женщинах:  Наш препарат позволит обеспечить свободу стабильность.
Предлагаются на основе данной BIG IDEA две возможных концепции «Активная женщина»  и «Забота о близких».
Концепция «Активная женщина» направлена на женщин в возрасте 45+, ведущих активный образ жизни как независимых, так и карьеристок. Основной мотив покупки – поддержание здоровья для активной жизни.

При разработке и реализации предложенных концепций необходимо учитывать потребности и модели рыночного поведения следующих целевых групп (посредников): 

1. дистрибьюторы;

2. врачи;

3. аптеки (провизоры/фармацевты 1-го стола);
Текущие каналы и методы продвижения

В настоящее время компания «Парафарм»  не имеет бюджета для продвижения препарата «Остеомед ФОРТЕ» через массовую рекламу на федеральном и международном уровне. Поэтому компания выбрала метод продвижения через отдельные каналы с ориентацией на точечный охват рынка.  В настоящее время используются следующие каналы и методы продвижения:
1) публикации в профессиональных изданиях для врачей и фармацевтов: 31 публикация в рецензируемых журналах «Врач», «Лечащий врач», «Медицинская сестра», «Фармация», Поликлиника, Я-доктор  и др.
2) публикации в региональных изданиях (Пензенская правда, Молодой ленинец, Телесемь ) и федеральных изданиях (ЗОЖ, АиФ, Народный лекарь, Курьер) для целевой аудитории 50+ (Статьи: «Остеопорозу – нет!» «Кальций – друг или враг» и др.) для освещения проблем остеопороза и подхода к их лечению. Общее число публикаций 63 с тиражом 5600 000 экземпляров.
3) конкурсы в профессиональной среде с целью проведения исследований и привлечения врачей к продвижению препарата: результаты были среди стоматологов, хирургов? в Пензе, Ростове-на-Дону, Санкт-Петербурге и др. городах, но врачи не смотря на участие в конкурсе и подтвержденный результат не активно участвуют в продвижении препарата;
4) участие в выставках: 310 выставок федерального и регионального значения 
5) продвижение через первостольников в основном собственной  аптечной сети - проведение акций «Подарок за покупку Остеомед и Остеомед ФОРТЕ:.
6) собственный сайт http://osteomed.su , где размещается информация о препарате, новых способах лечения остеопороза и костных заболеваний: в настоящее время сайт недостаточно интерактивен, находится в процессе реструктуризации.
Можно выделить следующие проблемы с продвижением препарата:
1) недоверие к препарату в профессиональной среде: прежде всего, из-за того, что он не является официально медицинским препаратом и не входит в медицинский стандарт лечения
2) сложность в преодолении с широко распространенных шаблонов в отношении роли кальция в профилактике костных заболеваний и привычных подходах к лечению

3) невозможность конкуренции с известными фирмами, тратящих огромные бюджеты на продвижение своих препаратов

4)  нападки со стороны продавцов стероидов  сайта SportWiKi на компанию «Парафарм» и ее препараты (в том числе Леветон-П и Остеомед)

Задание

Предложить стратегию продвижения Остеомед- ФОРТЕ с учетом выше изложенной информации, которая  позволила бы решить данные проблемы, а также:

· быть направлена на увеличение продаж препарата и разрушение стереотипа «чем больше кальция, тем лучше для здоровья»; 

· четко донести до целевой аудитории конкурентное преимущество продукта и быть способной формировать положительное мнение о нем;

· формировать доверие к препарату со стороны лидеров мнения (врачей, учёных), участников каналов товародвижения (фармдистрибуторов, фармацевтов в розничных аптеках) и целевой аудитории;

· создавать образ качественного продукта по приемлемой цене: с одной стороны, он не должен восприниматься недоступным по цене, с другой стороны, он не должен восприниматься как продукт для низкого ценового сегмента;

· учитывать требования действующего законодательства в области рекламы.
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