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AUSGABE

Zunehmender Wettbewerbs-
druck und die fortschreitende
Entwicklung neuer, patientenin-
dividueller Optionen zur Behand-
lung chronischer Erkrankungen

verindern die Marketing- und

Vertriebsstrategien pharmazeu-
tischer Unternehmen. Waren in
der Vergangenheit wvor allem
Arzte, Apotheker und Meinungs-
bildner die Hauptzielgruppen von
Kundenbindungsstrategien, so

jetzt immer mehr
neue Zielgruppen wie Patienten,
Selbsthilfegruppen, Sozialdienste,
medizinische Dienstleister und
Krankenkassen hinzu.

kommen

Wachsende Produktumsatze durch Kundenservice

Bei der Therapie schwerer und chro-
nischer Erkrankungsbilder gewinnt
der Kundenservice neben dem spe-
zislisierten AuBendienst zunehmend
an Bedeutung. Hier werden in der
Regel kostanintensive Praparate ein-
gesetzt, die einen hohen Beratungs-
aufwand for den therapierenden
Arzt erfordern. Haufig weisen diese
Medikamente zudem sin Neben- und
\Wechsehwirkungs-spektrum auf, das
Einfluss auf die Lebensqualitsat der
Patienten nimmt. Mit der Folge,
die wverordnete
Therapie vorzeitig sbbrechen. Das
deutsche Gesundhetssystem bietet
Kassenpatienten bei der sekundaren
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Flexibel einsetzbare Service Teams fordern Compliance

Versorgung wegen drastischer
Kirzungen der GEM-Leistungen
jedoch nur wenig Spielraum.
Service Teams, z. B. examinierte
Krankenschwestern, die unterstlt-
zend von der He are Industrie
zur Intensivierung der Patienten-
betreuung eingesstzt werden, for-
dern nicht nur die Compliance und
Bindung der chronisch Kranken an
das Préparat und Unternshmen,
sondern bieten such weitera Nutzen
fur Hersteller:
B Erhohte Prasenz bzai den wichti-
gen Verordnern und Bindung der

o |

Verordner an das Unternshmen.
B Direkter Kontakt zu Patien-
ten,/Anwendern und Binflussnah-

me auf den Therapieveriauf.

B Generieren von Umséatzen durch
verbesserte Complisnce der Pa-
tienten und damit Vermeidung von
frithzeitigen Therapieabbrichan.

B Positionierung des Herstellers
als Partner fir integrierte Ver-
sorgungsmodelle® mit kosten-
freien, gualitativ hochwertigen
Serviceleistungen.

B Starkung der Produkomarke bei
Arzten und Patienten und positive
Pragung des Herstellerimages,
was zu einer hitheren Verord-
nungsrate des Arztes fohrt.

B Unterstiitzung der Aullendienst-
mitarbeiter durch den Einsatz
zusatzlicher, kompetenter Fache
krafte im Gebiet.

B Wettbewerbsdifferenzierung
durch ein hochwertiges Service-
angabot.

Der Arzt dagegen profitiert eben-
falls: Seine Kompetenz gegenuber
Patientan durch =in spezeles Ser-
viceangebot wird gestdrke; Er wird
entlastet und erhalt personliche Hik
festellung sowie Schulungen zur Ver-
vermer
det “Versorgungslicken, stellt eine
hohe Behandlungsqualitat sicher und
bindet Patientan an seine Praxis.

abreichung der Therapie: Er
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