Marketing van geneesmiddelen
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20 huisartsenpraktijken hebben
samen 68 unieke marketing-
materialen verzameld, die ze per post kregen
toegestuurd door de farmaceutische industrie.
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Aanwezige beinvioedingsstrategieén
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65% sympathie/gunnen

Oproepen van een positief gevoel over het geneesmiddel
of bedrijf.

31% emotionele druk

Aanspreken van de arts op zijn/haar verantwoordelijkheid
om het beste te doen voor de patiént.

29% autoriteit

Gebruikmaken van geloofwaardige instanties of personen
om het geneesmiddel aan te prijzen.

18% sociaal bewijs

Benadrukken dat andere zorgverleners ook positief zijn
over het geneesmiddel.

15% eenheid

Benadrukken dat de farmaceutische industrie en de arts
samen het beste willen voor de patiént.

13% schaarste

Benadrukken van de unieke status van een geneesmiddel.

12% wederkerigheid

Geven van een (klein) cadeau om de ontvanger het gevoel
te geven ‘in het krijt’ te staan.

3% consistentie/commitment

Gebruikmaken van retorische vragen om de keuze voor het
geneesmiddel te stimuleren.
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https://journals.plos.org/plosone/article?id=10.1371/journal.pone.0290603

