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Adharenz dank ganzheitlicher, mobiler Patienten Services

Der Patient ist Dreh- und Angelpunkt

b 1. Oktober 2016 treten die neuen gesetzlichen Bestimmungen zur Medikamentenverordnung in Kraft. Demnach
haben Patienten ab drei verschriebenen Praparaten einen Anspruch auf einen Medikationsplan, der unter anderem
Informationen zu Wirkstoff, Einnahmeweise und dem Grund der Verordnung enthalten muss. Der beste Medikationsplan
niitzt aber nichts, wenn Patienten ihn nicht zu jeder Zeit in der Hosentasche haben. Dafiir bilden ganzheitliche, mobile
Patientenbegleitprogramme das passende Geriist.

>> Die gesetzliche Neuerung zum
Medikationsplan geht zumindest
teilweise einher mit der signi-
fikant verdnderten Informati-
onsbeschaffung von Patienten
- von passiv zu aktiv, von offline
zu online. Fiir Pharmaunterneh-
men ist das ein weiterer Wink
mit dem Zaunpfahl: Der Patient
ist Dreh- und Angelpunkt, auch
beim Thema Digital Health. Fiir
erfolgreiche Konzepte ist also
der Perspektivenwechsel nétig:
MaRnahmen und Investitions-
entscheidungen miissen von den
Bediirfnissen der Patienten ab-
hangig gemacht werden. Und die
sind besser informiert als je zu-
vor und werden in Zukunft noch
kritischer abwédgen, wem sie auf
welchem Weg ihre Gesundheit
anvertrauen. Dementsprechend
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hoch ist auch ihre Erwartungs-
haltung hinsichtlich transparen-
ter Kommunikation zu neuesten
Praparaten und Behandlungs-
methoden.

Grundsatzlich ist dieser Um-
schwung zu einer bediirfniso-
rientierten Vertriebs- und Mar-
ketingstrategie fiir Healthcare-
Experten zwar nichts Neues,
gelebt wird er allerdings noch
nicht. Das bestdtigt auch eine
Umfrage unter mehr als 200 Ex-
perten fiir Patienten Services
in den USA und Europa durch
das Beratungsunternehmen ac-
centure. Als Kernbotschaft geht
zwar hervor: ,The Patient Is IN“,
denn 85 Prozent der Healthcare-
Unternehmen mdchten innerhalb
von 18 Monaten bis zu 77 Pro-
zent mehr Geld in patientenbe-
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zogene Programme investieren.
Aber: Nur die Halfte der dabei
angestrebten Mallnahmen ent-
spricht tatsachlich auch den von
Patienten derzeit am meisten
wertgeschdtzten Services. Zum
Beispiel wiinschen sich 85 Pro-
zent Konzepte zur Erleichterung
der Beschaffung und Einnahme
von Medikamenten - zumindest
zundchst ist in diesem Feld sei-
tens der Unternehmen jedoch
nur ein Angebotszuwachs von 55
Prozent zu erwarten.
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Umfassender Medikationsplan mit verschiedenen Alert-Funktionen. (Abbildung: Marvecs)
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zugehen. Denn durch die immer
neuen Maglichkeiten der mobilen
Kommunikation steigt die Forde-
rung seitens der Patienten nach
digitalen Healthcare-Services
konstant und exponentiell an.
Im Umkehrschluss bedeutet das:
Passgenaue Begleitprogramme
entwickeln sich zum Wettbe-
werbsvorteil - und das fiir samt-
liche Beteiligte im Healthcare-
Markt, vom Hersteller iiber den
Arzt und Apotheker bis zur Kran-
kenversicherung.

Gelingt es Unternehmen der
Healthcare-Branche also, ihre
Vertriebs- und Marketingprozesse
noch stédrker an den Anspriichen
der Patienten auszurichten, ren-
nen sie mit modernen Patien-
tenbegleitprogrammen offene
Tiren ein. Wie immer bestatigen
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Wir freuen uns sehr, dass Sie
teilnehmen. Ein guter Entschluss!

l, Meine Erfolge

Ein Baustein dieses Pati-

= Rauchfrei enten.—S'ervices ist ein'e per- Al o
PROGRAMM RAUGHEREI sonalisierbare App, in der Add pharmacy
AUSWAHL d}e'Teﬂnehm:sr zundchst Ba- List Map
Herzlich willkommen sisinformationen manue[l

erfassen bzw. automatisch
einlesen lassen konnen (zum

’}:\F Schon nach 1 Tag Rauchstopp
\2\% wird .B. das Herzinfarktrisiko Beispiel per PZN-Code): Wel-
kleiner. Und nach 3 Tagen wird . 4
KALENDER MEDIKATION die Atmung merklich besser. ches Medikament nehme ich
Sagmaa=ii in welchem Rhythmus und
® O S . e y
AV & in welcher Dosis ein? Wer ist
) = .
il mein behandelnder Arzt? Wo
; MEINE : : . . S
MEIN ARZT APOTHEKE v ’ befinden sich meine favori- Ny I
1. Schritt 2. Schritt 3. Schritt sierten Apol_t_hEken und wie s éﬁ';ﬁf;‘i‘é?ﬁ
— Ich bin dabei!  Ich schaffe das! Endlich rauchfreil sind deren Offn ungszeiten? = )
— — S Dadurch werden automatisch O
RAUCHFRE! NacHRICHTEN | I Meine Nachrichten individuelle Funktionalitdten

generiert, etwa der digitale
Medikationsplan sowie Alerts
zur Medikamenteneinnahme,
zur Besorgung eines neuen
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Zusatzservices wie ein Raucherentwdhnungsprogramm schaffen ein ganzheitliches Konzept
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Ausnahmen die Regel. Natiirlich
wird es auch weiterhin Patien-
ten geben, fiir die eine Nutzung
von Apps oder anderer digitaler
Angebote aus diversen Griin-
den nicht in Frage kommt. Ein
Grolteil hat jedoch keine Angst
mehr davor, Daten zu sammeln,
sondern bringt vielmehr in Ei-
genregie die Aufzeichnungen aus
der App zur Blutdruckmessung
zum ndchsten Praxisbesuch mit.
In dem Fall lasst aber wieder-
um das Interesse seitens vieler
Arzte noch zu wiinschen ibrig.
Daher ist eine weitere Heraus-
forderung fiir die erfolgreiche
Umsetzung mobiler Patienten-
begleitprogramme die addquate
Kommunikation der Mehrwerte
fiir alle Interessensgruppen -
vom Patienten {iber den Arzt bis
zum Apotheker.

Praxisbeispiel:
Therapietreue bei COPD

Uberfithrt man die aufge-
flihrten Aspekte in die Praxis,
ist die ab Oktober 2016 geltende
Pflicht zur Erstellung eines Medi-
kationsplans zwar schon und gut,
schopft aber bei weitem nicht
die Maglichkeiten einer transpa-

renten Kommunikation zur Stei-
gerung der Therapietreue aus.
Der konsequentere Ansatz ist ein
Patientenbegleitprogramm iiber
mehrere Therapie-Ebenen und
Kandle hinweg. Innerhalb von
drei Monaten entwickelte Mar-
vecs ein solches Konzept als Ser-
vice fiir COPD-Patienten (Chronic
Obstructive Pulmonary Disease).
Grob zusammengefasst gliedern
sich die Prozessschritte wie folgt:
1. Analyse des Patienten-Ver-
haltens auf Basis der Thera-
pieleitlinien
2. Erfassung der Bediirfnisse von
Patient, Arzt und Apotheker
hinsichtlich Funktionalitdt
und Nutzen des Begleitpro-
gramms
3. Aufbereitung von Kernbot-
schaften und Mehrwerten fiir
alle Beteiligten
4. Konzeption, Entwicklung und
Umsetzung der technischen
Tools und Kommunikations-
kandle
5. Aufbau und Schulung des Au-
Rendiensts fiir den Einsatz in
Praxis, Klinik oder Apotheke
sowie die Begleitung der Pa-
tienten im h&duslichen Umfeld
6. Laufende Betreuung und Opti-
mierung des Programms

setzt, méglich ist beispiels-
weise eine Kombination aus
Push-Benachrichtigung, SMS,
Brief oder Anruf. Dariiber hinaus
wird die Therapietreue des Pati-
enten anhand ergdanzender Fea-
tures verstdrkt, wie zum Beispiel
aktuelle News und Studienergeb-
nisse zur ihrer Erkrankung oder
Erndhrungs- und Bewegungspla-
ne. Im Fall der COPD-Patienten
wurde zudem gemeinsam mit ei-
nem Miinchner Suchtinstitut ein
Programm zur Raucherentwdh-
nung digital umgesetzt.
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Damit ist nicht nur der Mehr-
wert fiir den Patienten, sondern
auch fiir den Arzt klar: Neben
einfacheren Prozessen und ggf.
kiirzeren Besprechungszeiten so-
wie der Therapietreue kommt ihm
auch die Weiterempfehlung eines
zufriedenen Patienten zugute.
Und auch der Apotheker kann als
Teil des Konstrukts MaRBnahmen
zur Kundenbindung etablieren,
etwa durch ergdnzende Services
wie die Bestellung von Medika-
menten per App. <<

und Umsetzung von mHealth-Strategien. Seine
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