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Zehn Jahre Marvecs: Den Qutsourcing Markt gepragt

Der Anbieter von Vertriebs- und Marketing-Losungen ist mit innovativen Dienstleistungen auch fiir die Zukunft gut gewappnet

ULM (eb). Im Friihjahr 1999 startete
Marvecs mit einem kleinen Team von
vier Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern, um den bis dato kaum entwi-
ckelten Markt fiir AuBendienst-
Leasing zu erschlieRen. Heute hat
sich das Unternehmen einen Platz in
der Spitzengruppe der Pharmadienst-
leister erobert.

Das gelang nicht zuletzt, weil Marvecs
die Entwicklungen auf dem Markt friih-
zeitig erkannt und sich mit innovativen
Dienstleistungsangeboten auf die sich
wandelnden Rahmenbedingungen ein-
gestellt hat.

Marvecs erkannte schon sehr friih,
dass spezialisierte Teams fiir die Indus-
trie sehr viel wichtiger werden wiirden.
Denn die Kombination der Flexibilitdt
eines externen Aulendienstteams mit
einer speziellen Fachkompetenz bot
ganz neue Mdoglichkeiten. So war schon
das erste Marvecs-Team ein reines Pad-
iater-Team, das sich wahrend der Erkal-
tungssaison ausschliel3lich an die Ziel-
gruppe der Kinderarzte wandte. Nach
den Pédiatern sprach Marvecs immer
ofter auch andere Facharztgruppen an,
darunter Neurologen, Psychiater oder
Gyndkologen.

Nachdem er sich in den ersten Jah-
ren bereits als ,Spezialist fiir Spezialis-
ten” profiliert hatte, setzte der Phar-
madienstleister auch danach konse-

quent auf innovative Angebote und die
ErschlieBung neuer Zielgruppen. So
gehorte Marvecs 2005 zu den ersten
der groRen Pharmadienstleister, die
mit sogenannten OTC-Teams die Ziel-
gruppe der Apotheker adressierten.
Das Konzept war auch hier, mehr als
die reine Vertriebslésung anzubieten
und mit den OTC-Teams rezeptfreie Arz-
neimittel oder weitere Produkte wie et-
wa Nahrungserganzungsmittel zu ver-
kaufen.

Neue Wege mit
Partnering-Teams

Es wurden zudem Produktschulungen
fiir das Apothekenpersonal durchge-
fihrt, bei denen neben Produktinfor-
mationen wissenschaftliche Hinter-
griinde, Argumentationen und Ver-
kaufstechniken vermittelt wurden.
Aber auch weitergehende Dienstleis-
tungen gehorten dazu, wie etwa Pro-
motion-Aktionen in der Apotheke vor
Ort, Store-Checks oder Mystery-Shop-
ping-Kampagnen, mit denen die Pro-
dukthersteller ihre Prasenz in den Apo-
theken verbessern konnten.

Auch bei den klassischen Zielgrup-
pen ging Marvecs konsequent neue We-
ge. Beispielsweise mit dem Modell der
Partnering-Teams, bei denen sich meh-
rere Pharmaunternehmen ein AuRen-
dienstteam teilen. Das Modell bietet
hohe Flexibilitdt bei gleichzeitig sin-

Verstarkter Trend zum
externen AuRendienst

Die Expertise, die Marvecs iiber die
Jahre bei den Zielgruppen aufgebaut
hat, wird heute mehr denn je von
Pharmaunternehmen abgerufen, sagt
Geschaftsfiihrer Josef Bailer.

AMZ: Marvecs stellt noch ein, das kén-
nen derzeit nicht viele von sich sagen?

BAILER: Ja, wir haben zurzeit knapp
110 freie Stellen im Vakanzbereich ge-
meldet und sind in Gesprachen mit ver-
schiedenen Kunden, die ihre bestehen-
den Teams weiter ausbauen wollen.
Deshalb kdnnen wir weiterhin sehr op-
timistisch in die Zukunft blicken. Der
Outsourcing-Grad im Pharmavertrieb
steigt im Augenblick deutlich an. Die
Unternehmen sind heute noch mehr
gewillt, = Kommunikationsleistungen
nach aulRen zu geben - an Unterneh-
men wie Marvecs. Die Kunden nutzen
dabei unsere Schnelligkeit in der Rek-
rutierung von Mitarbeitern und unsere
Flexibilitat. Die Expertise, die wir uns
iber die Jahre hinweg bei den Ziel-
gruppen aufgebaut haben, ist heute
mehr denn je gefragt.

AMZ: Wie bilden Sie Ihre Mitarbeiter
fort? Was sind die Ziele der Mavecs
a.c.a.d.e.m.y?

BAILER: Wir bieten ein breites Spektrum
an Trainingsmodulen, die wir auch
standig weiterentwickeln. Das reicht
vom Basistraining mit Themen wie
Kommunikations- und Verkaufstech-
nik, geht dber in das Advanced Trai-
ning, in dem zum Beispiel Fiihrungs-
techniken erlernt oder Konfliktgespra-
che trainiert werden, bis hin zur Perso-
nalentwicklung, mit dem wir Mitarbei-
ter auch fiir Fiihrungsaufgaben qualifi-
zieren. Wir entwickeln auch den groR3-

ten Teil unserer eigenen Fiihrungskraf-
te aus den eigenen Reihen. Dadurch
konnten wir uns zu einem Komplettan-
bieter entwickeln, der die Kunden aus
der Industrie auch fachlich beraten
kann, wenn es um die Ver-
marktung und den Vertrieb
von Produkten geht.

AMZ: Wohin entwickelt sich der
Beruf des Pharmareferenten in
fiinf bis zehn Jahren?

BAILER: Wir glauben, den
Pharmareferenten wird es im-
mer geben. Denn die Kommu-
nikation und die Information
zu pharmazeutischen Produk-
ten konnen in dieser Qualitat
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Die Ziele sind weiter hoch gesteckt. Blick von der Marvecs-Unternehmenszentrale
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kenden Kosten. Im Jahre 2006
liberschritt das Unternehmen erstmals
die Marke von 400 Mitarbeitern. Von
ihnen waren 65 in einem Team aktiv,

» Wir entwickeln

mit dem Marvecs abermals einen ganz
neuen Weg ging: Mit dem ersten Com-
pliance-Projekt in Deutschland unter-
stiitzte der Dienstleister im Jahr 2006

den Patienten direkt beim Management
seiner Krankheit. Den Anfang machten
Diabetes-Patienten, die in den Umgang
mit ihren Insulin-Pens geschult wur-
den. Mehr als 10000 Patienten wurden
im Rahmen dieses Projektes betreut.
Der Erfolg: Die Rate der Therapie-Ab-
brecher wurde von rund 30 auf weniger
als zwei Prozent reduziert. Heute er-
kennen auch die Krankenkassen das
Potenzial einer besseren Compliance
und bauen entsprechende Teams auf.

Weiteres Wachstum auch
in den kommenden Jahren

Der Trend zum externen AuBendienst
ist weiter ungebrochen. Auch wenn die
Zahl der Mitarbeiter im Pharmaaul3en-
dienst in den vergangenen Jahren ins-
gesamt zuriickgegangen ist, hat der
Anteil der externen Teams stetig zuge-
nommen. Das Unternehmen erwartet
auch in den kommenden Jahren weite-
res Wachstum. Das Kerngeschdft mit
den Saulen ,Vakanzmanagement”,
JSyndicated Teams” und ,Dienstleis-
tungsteams” ist stabil und die Nachfra-
ge nach den innovativen Angeboten in
Bereichen wie Compliance oder OTC
nimmt stetig zu. So hat sich Marvecs in
den vergangenen Jahren vom reinen
Dienstleister zu einem Meinungstrager
weiterentwickelt und ist heute ein Ge-
sprachspartner fiir alle Player im Ge-
sundheitsmarkt.

Mit Nurse-Teams den
Therapieerfolg im Blick

Innovative Angebote, wie das Patien-
ten-Compliance-Management, wer-
den kiinftig bei Marvecs noch starker
im Fokus stehen, erwartet Geschafts-
fithrerin Katrin Wenzler.

AMZ: Marvecs hat schon friih
das angelsdchsische Modell der
Nurse-Teams in  Deutschland
adaptiert. Wie wird es von Ihren
Kunden aufgenommen?

WENZLER:  AuRerst  positiv.
Denn alle Beteiligten haben
erkannt, wie wichtig die Pati-
enten-Compliance fiir den The-
rapieerfolg ist. Das ist eine
klassische Win-win-Situation.
Der Arzt hat einen groRen

und in dieser Auspragung, wie referent liber- uns zum Ge- Nutzen, weil er seine Patien-
wir sie heute erleben, nur iiber  pimmt 1n Zu- spréchspartner ten, wenn es um das Complian-
einen personlichen Kontakt . . ce-Management geht, gut be-
ablaufen. Gleichzeitig, und da kunﬁ die Rolle fur alle Player treut weil3.

sind wir schon auf dem Weg, ejnes Netzwerk- im Gesundheits- Davon profitiert auch seine
werden sich die Aufgaben ver- “ o Praxis. Unser Kunde, das Phar-
andern. Wir sehen den Beruf Managers wesen. maunternehmen, hat einen e-
des Pharmareferenten kiinftig  Josef Bailer Katrin Wenzler normen Imagegewinn, weil die
viel starker als den eines Netz-  Geschiftsfiihrer Geschaftsfiihrerin Arzte die Unterstiitzung schat-

werk-Managers, der alle Be-
teiligten wie Arzte, Apothe-
ker, Kassen, Patienten und de-
ren Angehorige zusammenbringt, um
eine hohe Qualitdt in der Arzneimittel-
therapie sicherzustellen.

Marvecs GmbH

Marvecs GmbH

zen.

AMZ: Haben Arzte denn keine
Vorbehalte, wenn ein Dritter sich seiner
Patienten annimmt?

1999

Mit einem kleinen Team von
vier Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern startet Marvecs
im Friihjahr in Ulm als Anbie-
ter fiir das Outsourcing im
Pharmavertrieb.

2005

Erstmals besuchen OTC-Teams
von Marvecs Apotheker. Der
Service umfasst auch Pro-
duktschulungen fiir das Apo-
thekenpersonal und Promoti-
on-Aktionen vor Ort.

Meilensteine aus zehn Jahren Marvecs

2006

ten

mentihrer Krankheit.

Marvecs beschdftigt mehr als
400 Mitarbeiter. Mit dem ers-
Compliance-Projekt in
Deutschland unterstiitzt Mar-
vecs Patienten beim Manage-

2009

Marvecs plant im Jubildums-
jahr die Einstellung von 200
neuen Mitarbeitern. Etwa 100
Stellen sollen mit erfahrenen
Kraften besetzt werden, weite-
re 100 mit Neueinsteigern.

WENZLER: Als wir das Projekt vor eini-
gen Jahren gestartet haben, war das
auch unsere Sorge. Aber es zeigte sich,
dass der Arzt sehr gut trennen kann,
zwischen einem Aulendienstmitarbei-
ter, derihn tber das Produkt informiert
und einem Mitarbeiter, der sich aus-
schlieRlich um die Patienten kiimmert.
Der Arzt kann den Mitarbeiter als sei-
nen eigenen Praxis-Servicemitarbeiter
nutzen, der ausschlieBlich in seinem
Auftrag tatig ist.

Der Arzt erhalt ja auch immer ein
Feedback zu seinem Patienten, dadurch
ist er viel besser informiert und ge-
winnt Vertrauen in das Projekt. Am
meisten begeistert uns aber an dem
Projekt, dass es beim Patienten an-
kommt. Wenn zum Beispiel ein Diabe-
tespatient richtig auf sein Insulin ein-
gestellt ist, dann tragen wir entschei-
dend zum Therapieerfolg bei.

AMZ: Wo sehen Sie Ihr Unternehmen in
den ndchsten fiinf bis zehn Jahren?

WENZLER: Innovative Angebote, wie das
Compliance-Management, werden
kiinftig noch starker im Fokus stehen.
Und neue Zielgruppen kommen hinzu,
wie die Krankenkassen, die sich mit Ra-
battvertragen oder Risk-Sharing-Ver-
trdgen dem Markt 6ffnen. Wir sind der
erste  Outsourcing-Dienstleister, der
bereits eine Vereinbarung mit einer
Krankenkasse hat. Wir kénnen uns aber
auch vorstellen, schon innerhalb der
nachsten fiinf Jahre Apotheker oder
Apothekenpersonal zu rekrutieren.
Denn wir haben die richtige Architek-
tur, um die geeigneten Mitarbeiter zu
finden und wir kennen die Zielgruppen.
Wir entwickeln uns immer starker zum
Gesprdchspartner fiir alle Player im Ge-
sundheitswesen.



