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• Marketing Plan: Various marketing frameworks were applied, most 

prominently, the seven‐realm pragmatic marketing framework. To understand 
the needs of doctors and patients, interviews and survey were conducted for 
doctors and visits to public and private hospitals were organized. 

• Investor Presentation: The client was presented with a deck for potential 
investors. The deck has a complete financial model and marketing plan. 

 
Recommendations: 

• Marketing Plan – Incenting Key Stakeholders: Four key groups of people 
influence the decision to admit a child into Marang House.  Marang House 
needs to both understand and address the concerns of these “four Ps:” 
patients, physicians, parents, and payers.  

o Patients: Should have an appealing environment at the house.  
o Parents: Must feel comfortable with the safety and quality of services 

that Marang House provides since they will be leaving their children 
at the house.  

o Physicians: Must be aware of and be able to trust Marang House in 
order to refer their patients there.  Maintaining their reputation is 
critical to their business, so it is crucial that physicians feel 
comfortable about the safety and care that Marang House is able to 
provide.   

o Payers: Convince investors to contribute to the development of a pilot 
home.  The pilot house must be in line with Discovery Health’s 
standards in order to ultimately get payer buy‐in. The capital should 
be raised through ten 500,000 ZAR loans from strategic corporate 
sponsors and one 5,000,000 ZAR government loan. 

• Marketing – Branding: The new house would have its own brand identity for a 
clear message to the four Ps.  The brand of the old house needs to be 
revamped. The website should be made more appealing and user friendly. 
The brand message should emphasize past success stories and significant 
physician quotes to relay Marang House’s message, as well as including more 
data to show the successes experienced by Marang House. 

 
 
 
 
 


