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Kronberg i m Taunus (ots) - Bei der Vermarktung von Medi kanmenten und medi zi ni schen Produkt en
geraten neue Kundengruppen in den Mttel punkt. Entsprechend neu richten die Hersteller ihre
Ver mar kt ungskanéal e aus. Doch vi el e Pharma- Unt er nehmen wi ssen dabei zu weni g uber ihre Kunden
und Uber Erfolge und Msserfolge ihres Marketings. Das zeigen zwei Anal ysen des

Managemrent ber at ungs-, Technol ogi e- und Qut sourci ng-Di enstl ei sters Accenture.

Rund zwei Drittel der von Accenture befragten Unternehmen planen konkrete MafRnahmen, um
Mar keti ng- und VertriebsmaBBnahnmen Uber verschi edene Konmuni kati onskanal e hi nweg bis 2012
auszubauen.

Andrea Brickner, Partnerin imBereich Life Science bei Accenture: "Abgestimter
Mehr kanal vertrieb erhdht den Umrsatz pro Kunde, verkirzt Marketing-Zyklen umbis zu 25 Prozent
und steigert die Produktivitat des Marketings umbis zu 30 Prozent."

Di e Hof f nungen der Branche ruhen vor allemauf demlinternet. In drei Jahren sei es ein

wi chtiger Kanal zum Kunden, sagen 69 Prozent der befragten deutschen Medi kanentenhersteller.
Heut e sehen nur 15 Prozent das Netz als wichtig an. Ahnlich eingeschatzt wird die Entw ckl ung
von tel ef oni schem Kont akt Uber Kunden- Servi ce-Center.

Dagegen hinterfragen di e Unternehmen zunehnmend den kl assi schen Auflendi enst. Ist er heute fir
92 Prozent der Befragten der wi chtigste Weg zum Kunden, wird es in drei Jahren nur noch fur
75 Prozent sein. Auch Messen und andere Veranstal tungen verlieren an Gew cht.

"Di e Devise 'Je groRer der AuBendi enst, desto héher der Unsatz' gilt als Uberholt", so Andrea
Brickner. "Eine Vertriebsmannschaft ist ein hoher Kostenfaktor, der inmrer schwerer zu
rechtfertigen ist."”

Denn heute entscheiden vor allem andere und mehr G uppen lber Einsatz und Kauf von Arzneien
al s noch vor wenigen Jahren. Steigenden Einfluss auf den Absatz von Arznei en di agnosti ziert
Accenture zum Bei spi el Facharzten, Apotheken und Krankenhdusern. Dagegen sinkt der Einfluss
von Al | genmei nnedi zi nern.

Andrea Brickner weist noch auf eine weitere Tendenz hin: "Bei inmmer nehr Pré&paraten Uberni mt
ni cht nmehr das System di e Kosten, sondern der Patient. Einige betroffene Hersteller haben
das erkannt und auf markenbil dende Konmmuni kation nit dem Endverbraucher ungestellt, zum

Bei spi el Uber Social Media."

Bei ihren Untersuchungen identifiziert die Expertin allerdings ein grundsatzliches Problem
In vielen Fallen mangelt es an Wssen Uber Kunden und Uber Erfolg und M sserfolg von
Mar ket i ngnafZnahnen.

Zwar teilen acht von zehn befragte Unternehnen i hre Kunden danach ein, wie viel Ursatz sie
mit ihnen machen und wie hoch er sein konnte. Nur gut die Halfte jedoch bericksichtigt auch
wei t er f ihrende I nformati onen wi e etwa das Verschrei bungsverhalten von Arzten. Die Halfte
versaunmt es, Vorlieben bestehender Kunden zu erfassen.

Sechs von zehn Befragten sagen, sie seien nicht in der Lage, Kennzahlen zu
Ver mar kt ungsmaRnahnen j ederzeit abzurufen. Inmerhin: Bis 2012 wol |l en es acht von zehn
Unt er nehnen schaffen, eine Rundunsi cht auf ihre Kunden zu entw ckel n.

"Etwa 30 bis 40 Prozent der Marketingbudgets in der Pharmabranche erzielen nicht die
gewinschte Wrkung", schatzt Andrea Brickner. "Hi er hilft eine genauere und feinere
Kundensegnenti erung. "

Uber di e Untersuchungen

Di e Erhebung "Ml tichannel Managenent: W e Phar naunt er nehnen den Aufendi enst nmit innovativen
Vertriebskanal en konbi ni eren" basiert auf der Befragung von 20 mittleren und groflien Pharma-
Unt ernehnen in Deutschland (Origi nal praparate, Generika, Selbstnedikation). In der Analyse
"How customer-centric business nodels drive growh for pharnaceutical conpani es" fasst
Accenture Projekterfahrungen und Wrkshop- Er gebni sse zusamen.

Zum Downl oad der bei den Untersuchungen:
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http://ww. presseportal .de/go2/ Custoner-Centricity-Pharma Uber Accenture

Accenture ist ein weltweit agierender Managenent beratungs-, Technol ogi e- und Qut sourci ng-

Di enstleister. Das Unternehnen bringt unfassende Projekterfahrung, fundierte Fahi gkeiten uber
al I e Branchen und Unt er nehnensber ei che hi nweg und Wssen aus qualifizierten Anal ysen der
weltweit erfol greichsten Unternehnmen in eine partnerschaftliche Zusammenarbeit ein. So
schafft Accenture fir seine Kunden nachhaltigen Markterfol g. Das Unternehnen beschaftigt etwa
176.000 Mtarbeiter, die in nehr als 120 Landern fir seine Kunden téatig sind, und
erwirtschaftete i mvergangenen Fiskaljahr (zum 31. August 2009) einen Nettounsatz von 21,58
Md. US-Dollar. Die Internetadresse |autet wwv. accenture.de
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