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Jak projektować ścieżkę wdrożenia 
nowego wyrobu medycznego?



• Rozpoznanie potrzeb nabywców 

– Jakie potrzeby nabywców – taka strategia produktu

• Wyrób medyczny - produkt – usługa – dla kogo i po co?

• Potrzeby-korzyści-zakup

Kluczowy element strategii produktu-usługi



• Filozofia-wizja-cele-strategia-implementacja-działania

• Potrzeby nabywców

• Korzyści nabywców

Zdefiniowanie wyrobu



• rynek docelowy 

• szacowanie rynku 

• określenie popytu

• szanse na sukces rynkowy

• szanse na sukces finansowy

Potencjał produktu



• Zastrzeżenia prawne – prawo własności intelektualnej

• Technologia produktowa, sprzętowa, farmakologiczna, procesowa

• Plan badań nad produktem

• Stworzenie prototypu

• Przygotowanie powtarzalnego procesu zaopatrzenia, produkcji i zbytu

• Zgłoszenie zastrzeżeń praw własności intelektualnej 

• Uzyskanie certyfikatu zgodności CE w zakresie wyrobu medycznego

Opracowanie produktu



• Budżet, koszty, finansowanie

• Szanse i zagrożenia

• Wykorzystanie mocnych stron, ograniczenie ryzyka 

• Marketing – mix

• Realizacja celów

• Ewaluacja

Opracowanie biznes planu



• Koszty, marża, cena

• Dystrybucja – sieć sprzedaży – oddziały, filie, przedstawicielstwa

• Promocja dla nabywców

• Premie dla sprzedawców

• Serwis gwarancyjny i pogwarancyjny

• Realizacja reklamacji 

• Potwierdzenie stanu gotowości systemu sprzedaży

Opracowanie planu sprzedaży 



• Sprzedaż wyrobu

• Doskonalenie wyrobu

• Ocena zaopatrzenia, produkcji, sprzedaży

• Weryfikacja kosztów jednostkowych i cen

• Dywersyfikacja wyrobu

• Ekspansja rynkowa

Sprzedaż



Dziękuję za uwagę.

PRODUKT MUSI BYĆ DOPASOWANY…


