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Der Krankenkassenmarkr konsolidiert
sich, wachsender Kostendruck und Okono-
misierung des Gesundheitssystems machen
der Pharmaindustrie zu schaffen. Gleichzei-
tig wiichst der Informationshedarf bei Pa-
tienten. Diese Situation schafft newe Her-
ausforderungen fiir die Verséindigung und
den Informationsfluss zwischen allen Be-
zugsgruppen. Direi Unternchmen haben sich
daher zu einer Allianz fiir Marketing und
Vertrieb zusammengeschlossen.

Das Netzwerk Drialog bilder eine Sym-
biose aus Telefonservices, Werbeagentur und
Aulendienst und unterstiieze Pharmaunter-
nehmen bei der effizienten Anpassung der

... alle fiir einen

Eine Allianz von drei Unternehmen
bietet gemeinsam Pharmaunternehmen
ein Paket von Kommunikations- und
Vertriebsdienstleistungen an. Ziel: Mehr  beweuen.
Flexibilitat und Individualitat.

Mabnahmen Besuche, Calls, Mailings und
E-Detailing. Zielgruppen sind, je nach Ge-
wichtung der Unternehmen, Arzte, Kliniken,
Apotheken oder Parienten. Hinrer der Trias
des Dialogmarketings stecken der Diensi-
leister fiir Kundenservice und Vertrieh Walter
Services, die Werbeagentur Brandcom sowie
der auf Vertriehs-Outsourcing fokussierre
Dienstleister Helena. Dias Konzepr: mirels
der gemeinsamen Schnitestelle aus Calls, E-
Mails und AuBendienstkontakien sollen
Pharmaunternchmen einen Markﬂing—ij
aus einer Hand nurzen kiinnen, der sowohl
fiir Anbicter als auch Aufiraggeber viele Vor-
teile bictet.

Berreut wird der Aul"t:r.lggd)cr dabei von
einem persinlichen Ansprechparener, der alle
Mafnahmen koordiniert und auf die jewei-
ligen Bediirfnisse und Ziele hin anpasse, Mul-
tichannel Vertrichsmix bedeuter dabei niche
nur den Einsarz unterschiedlicher Vertrichs-
kanile, sondern auch deren intelligente, ziel-
gruppenorientierte Verkniipfung, um eine
optimale vertriebliche und kommunikative
Wirkung zu erreichen. So kiinnen einzelne
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MaBinahmen optional veredelt werden:
Aubendienstbesuche werden etwa durch Pre-
und Afrer-Visit-Mailings oder -Calls ergiinzr,
Calls durch durch Pre- und After-Visit-
Mailings oder Mailings durch E-Derailing,
Die Netzwerkpartner erginzen sich: Wal-
ter Services ist auf die Verkniipfung von Bu-
siness Prozessen spezialisiert, Hierzu zdhlen
im Pharmasegment unter anderem medizi-
nische Hotlines, in denen Informarions- und
Aufllirungs- oder Verkaufs- und Servicedi-
aloge gefithrt werden. Dariiber hinaus wer-
den Markeforschungsumfragen durchge-
fithre, die vor allem bei Produkeeinfiihrungen
eine entscheidende Rolle spielen. Beim stra-
tegischen Va-
kanzmanage-
ment kann
ein Service-
Assistent bei-
.lipi:lswc:ist: bis
u 1.000 Arz-
te im Monar
und bis zu
fiinf Auflen-
dienst-Gebie-

Vorteile der
Auslagerung
sind unrer
anderem die
Individualicic und Flexibilitdt, crwa bei ver-
zigerter Ersatzbesetzung oder Nicht-Beser-
zung des Aufendienses. Das Ergebnis: Die
Zielgruppe fiihle sich betreut, Awareness und
Loyalirir steigen bei gleichzeitiger Kosten-
flexibilisierung.

Der Dienstleister Helena ist ergiinzend
fiir den Vertrieb und die Betreuung der Ziel-
gruppen vor Ort verantwortlich und iiber-
nimmt unter anderem Praxis-, Spezial-, Apo-
theken- und Partner-AuBendienste sowie
Vakanzbesetzungen. Kreativ ergiinzr werden
die beiden Partner durch die Dirckimarke-
tingagentur Brandcom, die sich um ziel-
gruppengerechee Mailings, wie etwa 3D-
Verordner-Mailings, Selfmailerserien oder
Klinikiirzremailings inklusive Responsema-
nagement kiimmert. Online Services wie E-
Folder und Med-Kit-E-Detiling erginzen
die MaBnahmen. Durch die Infrastrukour
des MNetzwerks z3hlen auch Logistik- und
IT-Services zu den Dienstleistungen. So
kiimmert sich das Netzwerk auch um Kon-
fektion und Adressmanagement sowie zen-
trale Datenbankpflege.

Zu Beginn cines jeden Projeks werden
Handlungsmiglichkeiten definiert und
MaBnahmen beschlossen. Je nach Zielset-
zung werden in Abhiingigkeit des Lebens-
zyklus cines Medikaments die Themen for-
ciert, die Unterstiitzung bendtigen. Bei der
Produkreinfiihrung eines Medikamentes
werden beispiclsweise zusitzliche Serviceas-
sistenten (Kundencenterberreuer) gebuche,
um die Aktivigiten des Auflendienstes, in
diesem Fall die Pharmareferenten, zu ergin-
zen, Auch wihrend des Produki-Launches
bezichungsweise in der Expansions-Phase
bewihrt sich die Direkemarketing-Berreuung
unbesuchter Ziclgruppen, wic zum Beispicl
Landzrzte, da ein Anruf giinstiger ist als ein
AuBendienstbesuch. Im Reifestadium eines
Medikamentes wird der Aufendienst dann
ersetzt durch Mitarbeiter, die via Telefon die
Produkibesprechung des Medikamentes bei
den wichtigen Zielgruppen der A- und B-
Arzten durchfithren. In der Patentauslauf-
Phase eines Medikaments werden dagegen
iiberwiegend Dirckemarketingmafnahmen
bei den A- und B-Zickirzten eingesetzt, auf
den AuBendienst wird giinzlich verzichrer.

Integrierte Konzcpte ohne Aulendienst-
Betreuung, Betreuungskonzepte fiir neue
Zielgruppen ohne Aufendienst-Abdeckung
oder Direct to the Patient Compliance-Pro-
gramme kiinnen 2 einer Effizienzsteigerung
des Vertriebs cinzelner Produkre fiihren.

Auch der Einsatz des AuBendienstes des
Pharmaunternechmens kann oprimiere wer-
den: Mit der AuBendienstplareform bietet
das Netzwerk cine webbasierte Anwendung
an, dic Dircktmailing und/oder Call-Listen
in zeitlicher Reihenfolge erstellt und mit
verschiedenen Umsetzungsdienstleistern ver-
netzt ist. So wird der Auflendienstmitarbeiter
zum Multichannel Manager der zu betreu-
enden Arzre und har innethalb vorgegebener
Rahmenbedingungen die Miglichkeit zu
bestimmen, welche weiteren Kaniile einge-
setzt werden. Er bestimmt das Timing und
teilweise auch die Inhalre.
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