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In nur drei Monaten musste Marvecs fiir Colo
leitern auf die Beine stellen und aufihre Aufgaben vorbereiten. ® Pressn'Relations (2)

plast ein externes Team von AuBendienstmitarbeitern, Regional- und Projekt-

Coloplast: Marktstellung in der
Wundversorgung ausgebaut

Marvecs unterstiitzte Medizinproduktehersteller mit einem externen AulRendienst

HAMBURG (eb). Die deutsche Tochter
des ddnischen Medizinprodukteher-
stellers Coloplast stellte sich im Ge-
schaftsfeld Wundversorgung mit ei-
ner eigenen Business Unit neu auf.
Mit Unterstiitzung des Pharmaver-
triebs- und Marketingspezialisten
Marvecs gelang es, Marktbekanntheit
und vor allem den Umsatz in diesem
Segment schnell zu steigern.

~Am Rahmen einer Marktuntersuchung
hatten wir Anfang 2010 festgestellt,
dass unsere Wachstumsziele mit der ei-
genen Mannschaft nicht zu stemmen
sein wiirden. Deswegen fiel die Ent-
scheidung, unsere Vertriebsmann-
schaft méglichst schnell durch ein ex-
ternes Team zu verstirken”, erklirt
Dirk Meyer, Director der Business Unit
Woundcare. Im Fokus der Vertriebsak-
tivitdten standen vor allem zwei Pro-
dukte: Biatain®Silicon und Biatain®Ag.

Sehr hohe Compliance
in der Projektphase

Wahrend Biatain®Silicon nach Herstel-
lerangaben eine keimfreie Anwendung
in der Wundversorgung ermoglicht,
ohne den Verband bzw. die Wunde zu
beriihren, dient Biatain®Aq als antimi-
krobielle, Silberionen-haltige Wund-
auflage fiir bakteriell belastete Wun-
den. ,Fiir uns war entscheidend, dass
das externe Team in der Lage sein
musste, die spezifischen Vorteile bei-
der Produkte und ihrer Einsatzgebiete
zu kommunizieren. Und dies nicht nur
gegeniiber dem Arzt, sondern vor allem
auch gegeniiber denjenigen, die spiter

praktisch mit diesen Produkten arbei-
ten missen. Hierzu zéhlen spezialisier-
te Arzthelferinnen, aber beispielsweise
auch Pflegekréfte”, fasst Meyer die An-
forderungen zusammen.

Die Entscheidung fiel schlieRlich auf
Marvecs, Der Pharmadienstleister aus
Ulm hatte fiir Coloplast zunichst einen
straffen  Terminplan zu bewiltigen:
Denn das externe Team, bestehend aus
38 AuBendienstmitarbeitern, vier Re-
gional- und einem Projektleiter musste
in nur drei Monaten rekrutiert und aus-
gebildet werden. Trotz dieses engen
Zeitfensters ging das Marvecs-Team
zum 1. Oktober 2010 an den Start,

Die Vorgaben fiir das Projekt waren
ehrgeizig: So sollten die einzelnen Mit-
arbeiter mit mindestens acht Besuchen
am Tag eine Zielgruppe von rund
10000 Fachdrzten, Allgemeinmedizi-
nern, Praktikern und Internisten kon-
taktieren, die einen Schwerpunkt in
der modernen Wundheilung haben. ,Es
gelang vor allem, die externen Mitar-
beiter sehr schnell in die Unterneh-
menskultur von Coloplast zu integrie-
ren, was sich sehr positiv auf die Zu-

sammenarbeit mit unserem eigenen
Vertrieb auswirkte. Auch die Qualitit
stimmte: So lag die Compliance iiber
das gesamte Projekt hinweg gerechnet
bei mehr als 80 Prozent”, beschreibt
Dirk Meyer den Projektverlauf,

Kleineres Team hat wichtigste
Zielgruppen im Blick

Das wirkte sich direkt auch auf den Um-
satz aus. Zwar wurden die Ziele micht in
voller Hohe erreicht. Doch konnte al-
lein im Oktober 2010 das Umsatz-
wachstum auf 17 Prozent gegeniiber
einem durchschnittlichen Marktwachs-
tum von zehn Prozent gesteigert wer-
den. Auf das ,Year-to-Date” bezogen
lag dieses Verhiltnis bei zwdlf zu sie-
ben Prozent. ,Diese Erfolge sind sicher
auch einem gesunden Wettbewerb zwi-
schen den internen und den externen
Mitarbeitern zu verdanken, bei denen
sich beide Mitarbeitergruppen positiv
motivierten, so dass sie abwechselnd
vorne lagen”, so Meyer.

Dank des Erfolges wurde das Team
von bisher 38 auf nun 28 Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter verkleinert.
»Durch die intensive Marktbearbeitung
des vergangenen Jahres kennen wir
nun unsere wichtigen Zielgruppen sehr
viel genauer und kinnen uns auf die
tatsdchlich relevanten Ansprechpart-
ner konzentrieren. Deswegen beniti-
gen wir hier nun auch weniger Unter-
stiitzung”, begriindet Meyer die Ent-
scheidung. Nach Auslaufen des ersten
Projektes Ende Oktober 2011 hat Colo-
plast die Kooperation mit Marvecs auf
unbestimmte Zeit verldngert.

Arzte schitzen das
Gesprdach mitihren
Pharmaberatern

PARIS (shl).Eine deutliche Mehrheit
der Arzte weltweit schitzt den Phar-
ma-AuBendienst: Die Gespriche sei-
en ,niitzlich und fiir ihre praktische
Arbeit von Wert”, lautet das Fazit
einer Untersuchung des Pharma-
Marktforschungsunternehmens
Cegedim Strategic Data (CSD).

Von knapp 94 Prozent der Arzte, die
sich positiv zu den AuRendienstbesu-
chen geduRert haben, findet sogar
rund ein Drittel der Befragten die Ge-
sprache ,sehr niitzlich und wertvoll”.
60,5 Prozent duRern, die Gespréche
seien fiir sie ,etwas niitzlich und wert-
voll”, Nur eine Minderheit von 6,2 Pro-
zent hat {iberhaupt keine positive Mei-
nung zu ihrem Kontakt mit Pharmabe-
ratern. CSD wahlte fiir ihre Studie elf
pharmazeutische Schliisselmirkte aus,
darunter Frankreich, Deutschland, Ita-
lien, Spanien, GroRbritannien, Brasili-
en, Russland, Indien, China, USA und
Japan. Den hochsten Zustimmungs-
wert zu den AuRendienstbesuchen in
den wichtigsten europaischen Markten
gab es in Frankreich (84,6 Prozent)
und Italien (90,7 Prozent). .

Auch wenn die Arzte die AuRen-
dienstbesuche wertschitzten, gebe es
in der Einschdtzung zur Niitzlichkeit
dennoch Diskrepanzen, die verringert
werden missten, so CSD-CEQ Bruno
Sarfati. ,Eine jiingste qualitative Stu-
die zeigte, dass Arzte nach Interaktio-
nen mit ihrem AuRendienst suchen,
die dabei Bezug nehmen auf ihre tagli-
che Arbeit. AuRendienstgespriche, wie
sie heute gefithrt werden, sind uner-
lasslich fiir Veranderungen im industri-
ellen Umfeld”, so Sarfati.

Die  Marktforscher untersuchten
auch, inwieweit es unter den internati-
onalen Top Ten der Pharmaunterneh-
men anhand der Einschatzungskriteri-
en ,sehr niitzlich”, ,etwas niitzlich”
und ,nicht niitzlich” Unterschiede in
der Zufriedenheit mit den AuRen-
dienstkontakten gibt. Unter den Top
Zehn konnte Lilly den hdchsten Grad
an Zufriedenheit verbuchen, gefolgt
von Johnson & Johnson an zweiter
Stelle und Novartis auf dem dritten
Platz. Wihrend Pfizer bei den weltwei-
ten Ausgaben auf dem ersten Platz
liegt, rangiert der Pharmahersteller in
Bezug auf die Niitzlichkeit der AuRen-
dienstbesuche auf dem sechsten Platz.
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