40

PORTRAT

,DER ARZT IST NUR NOCH EINE ZIELGRUPPE

UNTER VIELEN

Als Katrin Wenzler im Jahr 2000 beim
Pharmadienstleister Marvecs anfing, be-
gannen die ersten Pharmaunternehmen
gerade, sich mit dem Thema ,Externer
Aufsendienst® zu beschiftigen. Heute
gibt es kaum ein Unternehmen, das sich
nicht dieses Instruments bedient. Lingst
adressieren die externen Dienstleister
neben Arzten auch ganz andere Ziel-
gruppen wie Krankenkassen, Apothe-
ken oder auch den Patienten selbst.
Wenzler, seit 2004 neben Josef Bailer
Geschiftsfithrerin von Marvecs, hat das
Unternehmen frithzeitig auf diese Ent-
wicklung vorbereitet.

»Der PharmaaufSendienst durchlebt mo-
mentan einen tiefgreifenden Wandel,
beschreibt Wenzler die Situation auf
dem Pharmamarkt. ,,Der Arzt ist nur
noch eine Zielgruppe unter vielen und
die Anforderungen an den einzelnen
Mitarbeiter steigen stindig an — sowohl
was sein Wissen angeht, als auch seine
Kompetenz®. Im Jahr 1999, als Marvecs
gegriindet wurde, war das noch ganz an-
ders. Damals gehdrte Marvecs zu den
Pionieren, die mit Angeboten wie dem
Vakanzmanagement oder externen
Aufendienst-Teams die Kunden erstmal
mussten. ,Der Auflendienst hat eine
ganz wichtige Aufgabe, die kann man
doch nicht nach aufSen geben, lautete da-
mals die gingige Argumentation®, er-
innert sie sich. Sie selbst sah dies ganz
anders. So wagte Wenzler, nachdem sic
mehrere Jahre im Marketing der Merc-
kle-Unternehmensgruppe fiir un-ter-
schiedliche Produktportfolios verant-
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Katrin Wenzler hat als Geschiftsfithrerin des Dienstleistungs-

unternehmen Marvecs wesentlich dazu beigetragen, die Phar-

maindustrie von dem sinnvollen Finsatz externer AufSendienst-

mitarbeiter zu tiberzeugen. Heute zihlt das Unternehmen mit
500 Mitarbeitern zu den drei GrofSen der Branche.

wortlich gewesen war, im Jahr 2000 den
Sprung ins kalte ,Dienstleister'-Wasser.
,»Es war einfach absehbar, dass dic Phar-
maindustrie in Zukunft sehr viel mehr
Flexibilitit in den Auffendienst bringen
musste, um die Herausforderungen des
Wandels der gesellschaftlichen und poli-
tischen Rahmenbedingungen meistern

Pharmaindustrie, so etwas hitten Sie mit
dem eigenen Auffendienst niemals abbil-
den konnen®, konstatiert Wenzler.
Nachdem sie dann im Jahr 2004 zusam-
men mit ihrem Kollegen Bailer die Mar-
vecs-Geschiftsfiihrung  bernommen
hatte, entwickelte sie diese Ansitze kon-
sequent weiter. Eines der ersten Ergeb-

JDer PharmaauBendienst durchlebt momentan einen
tiefgreifenden Wandel."

zu konnen®, so ihre feste Uberzeugung.
Sie sollte recht behalten: Waren es im
Jahr 2000 noch 70 Marvecs-Mitarbeiter,
gehort das Unternehmen heute mit mehr
als 500 Mitarbeitern allein in Deutsch-
land neben Innovex und Pharmexx zu
den drei grofen Dienstleistern auf die-
sem Gebiet, und die Nachfrage wichst.

Immer innovative Ideen

» Verantwortlich fiir diesen Erfolg war
sicherlich, dass wir immer nach neuen,
innovativen Wegen gesucht haben, um
die Pharmaindustrie effizient dabei zu
unterstiitzen, ihre Produkte zu vertrei-
ben“, so Wenzler. Eines der ersten Pro-
jekte war die Aufstellung saisonaler
Teams. So wurde schon 2001 in Zu-
sammenarbeit mit einem Kunden ein
Team aufgesetzt, das lediglich in den
Wintermonaten Kinderdrzte besucht. Im
Rest des Jahres wurden diese Mitarbei-
ter dann einfach in anderen Projelten
beschiftigt. ,,Das war ganz neu firr die

nisse waren die so genannten Co-Pro-
motion-Teams. ,,Die Idee ist ganz ein-
fach: Mehrere Pharmaunternehmen, die
die gleiche Zielgruppe adressieren, teilen
sich ein AufSendienstteam®, erklirt sie
das Konzept. Der Vorteil: Diese Teams
sind flexibel buchbar, die Kosten liegen
deutlich unter denen eines exklusiven
Teams und man kann die Besprechungs-
intensitit eines Produkts genau steuern.
LFur ein Produkt, das sich bereits in der
zweiten Hilfte seines Lebenszyklus be-
findet, lohnt es sich nicht immer, ein ei-
genes Team zu beschiiftigen. Wenn man
das aber an der zweiten oder dritten Ge-
spriichsposition beim Arzt nochmals in
Erinnerung bringt, kann sich das sehr
wohl auszahlen.

Schnell folgten weitere neuartige Kon-
zepte. So adressierte Marvecs als einer
der ersten Anbieter von Pharma-AufSen-
dienstlosungen auch den OTC-Bereich
der Apotheken. ,,Gerade bei den rezept-
freien Arzneimitteln ist der Apotheker
bezichungsweise die PTA ein wichtiger




,Kunftig werden neben
dem klassischen Pharma-
referentfen auch gesund-
heitspolitisch geschulte
Key Accounter bendtigt,
die direkt mit den
Krankenkassen oder
Handelsorganisationen
verhandeln kénnen.”

Ansprechpartner fiir den Patienten®, er-
lautert Wenzler. Konsequent setzte Mar-
vecs deswegen auf Schulungsangebote
als zentralen Bestandteil dieses Kon-
zepts. Bereits 2005 wurden beispiels-
weise 6.500 Kurzschulungen fiir Pro-
dukte zur Nikotinentwohnung durchge-
fithrt, bei denen neben Produktinforma-
tionen auch wissenschaftliche Hinter-
griinde, Argumentationen und Verkaufs-
techniken vermittelt wurden.

Nurse-Teams

Ein weiteres Konzept war die Ubertra-
ocung der so genannten ,Nurse-Teams’
auf den deutschen Markt. ,,In Grol3bri-
tannien, wo wir mit unserer Schwester-
firma ebenfalls schon linger aktiv sind,

Marvecs GmbH mit Sitz in Ulm

gibt es dieses Angebot schon seit Jahren:
Qualifizierte Mitarbeiter unterstiitzen
dort Arzte, indem sie beispielsweise Pa-
tienten im richtigen Umgang mit be-

stimmten Medikamenten und Verabrei-
chungsformen schulen. Da wir interna-
tional aktiv sind, lag es nahe, dieses Kon-
zept auch auf Deutschland zu tibertra-
gen®, erklart Wenzler die Idee. In Zu-
sammenarbeit mit einem Kunden wur-
den so die neuen Compliance-Teams aus
der Taufe gehoben. Qualifizierte Fach-
krifte unterstiitzen Arzte und Kliniken
gezielt bei bestimmten Aufgabenstellun-
gen, etwa bei der direkten Betreuung
einzelner Patientengruppen mit chroni-
schen Indikationen wie Herz-/Kreislauf-
erkrankungen, Leiden des Zentralen
Nervensystems oder Diabetes. Dabei
profitieren alle Seiten: Die Patienten,
weil Therapien konsequenter umgesetzt
und die Dosierungen bestimmter Medi-
kamente besser gesteuert werden. Die
Arzte, weil sic bei Routineaufgaben effi-
zient unterstiitzt werden und die Qua-
litit der Behandlung zunimmt. Die
Krankenkassen, weil die Folgekosten
durch Therapieabbriiche oder falsche
Dosierung von Medikamenten sinken.
Die Pharmaunternehmen, weil sie sich
als ,,Partner fir integrierte Versorgungs-
modelle® positionieren kénnen.

Zielgruppe
Krankenkassen

»Derartige Modelle werden in Zulunft
noch sehr viel wichtiger werden. So miis-
sen sich kiinftig ja auch Krankenkassen
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dem Wettbewerb stellen. Warum sollte
also hier eine Kasse nicht selbst mit dem
Einsatz von Compliance-Teams dafiir
sorgen, die Folgekosten von Krankhei-
ten gering zu halten®, beschreibt Wenz-
ler eine der kiinftigen Perspektiven. Aber
auch sonst sieht sie groffe Anderungen
auf den Pharmaauflendienst zukommen.
,Kiinftig werden neben dem klassischen
Pharmareferenten auch gesundheitspoli-
tisch geschulte Key Accounter benotige,
die direkt mit den Krankenkassen oder
Handelsorganisationen verhandeln kon-
nen. Aber auch Mitarbeiter, die in der
Lage sind, Schulungen durchzufiihren,
sei es filr Apotheker, fiir Arzte oder fiir
den Patienten selbst®.

»Heute spielen Dienstleister wie Mar-
vecs eine noch wichtigere Rolle als frii-
her. Wihrend wir anfangs cher das
Sprungbrett fiir eine Pharmakarriere
waren, beschiftigen wir heute die Mitar-
beiter langfristig und sind bedacht, diese
Mitarbeiter konsequent weiter zu entwi-
ckeln®, beschreibt Katrin Wenzler den
Wandel. Fiir die Pharmaindustrie sind
solche Mitarbeiter, die Kompetenzen in
unterschiedlichen Feldern haben und
entsprechend flexibel sind, sehr attrak-
tiv. Denn sie kénnen in vielen Fillen fle-
xibler eingesetzt werden als der eigene
Auflendienst, und das mit gleich guten
oder gar besseren Ergebnissen. Vor die-
sem Hintergrund blickt die Expertin
wvoller Zuversicht®, wie sie sagt, in die
nichsten Jahre.

Uwe Kiickenhoff
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