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Veranderungen in Marketing-, Vertriebs- und Organisationsfunktionen unerlasslich

Wachstumsmarkte (15%)
Sich entwickelnde Modelle

Entwicklung oder

radikale Veranderung der
Gesundheitssysteme

Mangelhafte Informations-
quellen

Suchen neuer Vertriebsstrategien,
evil. Leap-Frogging

Turkei Japan

Iz Osteuropa

Indien

Gesattigte Markte (25%)
Bestehender Veranderungsdruck

Markte in Wartestellung — Bereitschaft
zu Verdnderungen verhalten
Vertriebsaktivitdten gepragt von
Kundenbindungsmanagement
Anséatze flr neue Vertriebsstrategien

Frankreich
Norwegen

Spanien Italien

Hoch entwickelte Markte (60%)
Wandel unerlasslich

Vermehrter Druck von Krankenkassen
Erhebliche ROI-Bedenken

Komplexitat der Distributionskette
Zunehmende Anzahl von Stakeholdern
Sich veranderndes Portfolio

GB USA
Schweden Deutschl.
Australien Kanada
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Operative Antworten auf die Herausforderungen
Logische Konsequenz: Erkennen und Outsourcen von Nichtkernkompetenzen

Proaktiv
In Wachstumsmarkten In gesattigten Markten
kénnen Verbesserungen F"XeLb?tsse;ugg der Weitere Entwicklung oder missen durch neue
durch .hclahere 2llle [l i [Ffems=2 Implementierung operative
Produktivitat und sowie neuer Vorgehensweisen
Geschaftsoptimierungs- Effizienzoptimierung des p grundlegende
. Geschéaftsmodelle -
programme erreicht bestehenden Modells Verédnderungen
werden 1 herbeigefiihrt werden
Art des
Ansatzes
Beibehaltung von Beobachtung von
Best-Practice aus dem Veranderungen und
bestehenden entsprechendes
Geschaftsmodell Reagieren
Reaktiv
Bestehend Neu
Geschaftsmodell

Quelle: Marketwatch 2009
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2. Outsourcing von Nicht-Kernkompetenzen -
Beispiele anderer Industrien
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Ein Uberblick
GroBes Potential fur Outsourcing-Strategien

Europa als Top-Outsourcing-Region
vor Nord-Amerika und Kanada —
im 3. Quartal 2009
Auftragsvolumen von
30,6 Mrd. US-Dollar in Europa

89% der dt. Unternehmen verstehen
Outsourcing als strategisches
Instrument zur Zielerreichung

Nur 3% der Unternehmen schépfen
Qutsourcing-Potential voll aus — primar
aus Angst vor Know-how-Verlust

Quelle: Fraunhofer IPT (2006); Steria Mummert Consulting (2009); Harvard Business Review (2005); Experton Group (2009)
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Banken und Versicherungen als Outsourcing-Vorreiter

Hauptmotivationsgrunde fur Banken

Gestiegenes Preisbewusstsein der Bankkunden
und gesunkene Kundenloyalitat

Differenziertere Kundenwilinsche machen eine
individualisierte Kundenansprache nétig
Zunehmender Wettbewerb durch Markteintritt
auslandischer Banken

Gesunkene Kundenzufriedenheit durch lange
Bearbeitungszeiten & gestiegene Fehlerquoten
Hohe Cost-Income-Ratio im européischen
Bankenvergleich (67,6 im Vergleich zu

41,9 in GroRbritannien)

s . Ganze Wert-  Strategisches Globale
w | Kapazitits- Pilot- . - -
N . - schopfungs- Lieferanten-  Outsourcing-
2 | erweiterung Projekte - .
= bereiche management Projekte
n
g ® o
o Automobil Banken &
o @ utomabr Versicherungen
S Handel &
:.99: Konsumguiter
~ Pharma

Versorgungs-
Sonstige = unternehmen
Zeit

Quelle: Trends im Retail-Banking (2008); Prof. Dr. Dr. Pfohl, TU Darmstadt (2009); Solidus GmbH (2009)
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Best-Practice Sharing - Outsourcing am Bsp. Finanzinstitute
IT-Auslagerung belegt Platz 1 im Outsourcing / Deutschland

=l

[ Dt. Bank |
HVB
Auslagerung des
Zahlungsverkehrs
Postbank
Dresdner |

Bank

LI

Quelle: efinance lab (2006); Outsourcing in Banken (2008)

Margen- und
Kostendruck

| HSH I
| Nordbank |

LU L

Konzentration auf
Kernkompetenzen

Auslagerung des
Zahlungsverkehrs

Flexibilitét
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Best-Practice-Sharing: Outsourcing der Automobilindustrie
Lieferantenbeziehungen als Haupterfolgsfaktor

Partnerschaftliche Lieferantenbeziehungen
Innovationsféhigkeit wichtiger als Kosten

12% Eigenfertigung, 64%
Fertigung in Verbundsunternehmen

Austibung von Preisdruck, wenig
Informationsaustausch -> Insourcing aufgrund
von Qualitétsproblemen

Ford @ Wertschépfungstiefe von 30%

Opel

VO|kS\FI)V8 en ,Die Gite hatte entscheidenden Schaden genommen, weil man die Kostfan in der
g Herstellung drastisch verringern wollte, seitdem der Spanier Ignacio Lopez zum
Chefeinkaufer von GM bestellt worden war. Er driickte bei den Zulieferern die
Fertigungskosten, verprellte Ingenieure und Entwickler - sein Einfluss reichte bis in
die FertigungsstraBen. Ingenieure mussten fertige Konstruktionen umbauen, weil aus
Amerika bestimmte Teile billiger geliefert werden konnten, als sie ein deutscher
Anbieter bereitzustellen in der Lage war. An den Folgen dieses rigorosen Kosten-

managements leidet die Marke bis heute...”

Quelle: Autozulieferer: Partner auch in der Krise? (2009); Brand eins (2005) FAZ-Ver&ffentlichung - 10 Jahre nach der Ara Lopez
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3. Outsourcing in der pharmazeutischen Wertschopfung

3.1. Treiber & Motivation
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Outsourcing - Mittel der Effizienz-Steigerung
Trendbewertung zur Auslagerung von Nicht-Kernkompetenzen

F&E und - Marketing &\ Market
Registrierung Herstellung Legills Vertrieb Intelligence
Gesamtmarkt 122 Mrd. $ 130 Mrd. $ 12,3 Mrd. €' 2:'2;320 7 Mrd. $

MarktgroRe )
Outsourcing 18 Mrd. $ 39 Mrd. $ 4,7 Mrd. € 2,5Mrd. $ 7 Mrd. $
Em::::;ngs' wachsend reif wachsend wachsend wachsend

Quellen: Markt geschatzt durch d+o und Solving company1) Speziallogistik ohne klassischen GroBhandel 2) nur AuBendienst; Marketingagenturen und
alle verwandten Dienstleistungen betragen > 50 Mrd. $
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F&E und

s i Marketing & Market Specialty
Registrierung Herstellung Logistik

Vertrieb Intelligence Pharmacy

Im Jahr 2020 werden Marketing & Vertrieb auf einzelne Marken
und Zielgruppen zugeschnitten sein.

Durch Spezialmedikamente werden vermehrt Vertriebsspezialisten
und weniger Allrounder bendtigt.

Bundling Angebote mit Produkten verschiedener Hersteller treten
in den Vordergrund

: ® '69% der Firmen haben in den letzten Jahren Einsparungen im Vertrieb voIIzogen

o Servicegesellschaften erweitern und professionalisieren |hr Leistungsangebot und werden zu
: integrierten Marketlng- und Vertnebsspeznallsten

Service-Anbieter mutieren zum ,,Market Access Provider

Quelle: PricewaterhouseCoopers (2009); Roland Berger (2008); VFA (2009)
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F&E und Marketing &\ Market Specialty

Registrierung

Herstellung Logistik Vertrieb Intelligence Pharmacy

89% der Marktteilnehmer sehen in der Pharma-Marktforschung ein
strategisches Instrument

Auch in Zukunft wird die Pharma-Marktforschung eine tragende
Rolle als strategische Entscheidungsunterstiitzung spielen
Marktforschung muss zeit- und kosteneffizient, vertrauenswirdig
und fundiert sein

Leistungsanbieter mutieren zunehmend vom reinen Datenlieferant
zum Berater

Market Intelligence muss fester Bestandteil der Unternehmenskultur
werden

Serviceanbieter werden vom Datenlieferanten zum MI-Berater

Quelle: Best Practices, LLC; Cutting Edge
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Zukiinftige Entwicklung der Aktivitaten

These: Outsourcing wird weiterhin zunehmen - benotigt aber ein klares Ziel

» Die Mehrheit der Marktteilnehmer erwartet von Outsourcing, dass Kostenreduktionen kurzfristig das
wichtigste Ziel darstellen.

» Heute ist Outsourcing meist ausschlieBlich taktisch motiviert - mit starkem Fokus auf Kostensenkung
» Strategisches Outsourcing zur Steigerung der Qualitat steht haufig noch im Hintergrund

» Das Management muss zuerst entscheiden, was eigene Kernkompetenz ist, die nicht outgesourct
werden soll/kann:

Kernkompetenz: Forschungsaktivitat 43% der Marktteilnehmer
Marketing 24% der Marktteilnehmer
Vertrieb 22% der Marktteilnehmer

)

» Empfehlung:
Entscheidungen zum Outsourcing sollten primar Qualitatsverbesserungszielen folgen und erst
sekundar auf Kostenreduktion ausgerichtet sein.
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3.2. Beispiele aus der Praxis




direkt + online ein strategischer Outsourcing-Partner

Europaische Prasenz - nationale Expertise

Geschaiftsbereiche
Data- Direct-
Solutions Marketing

. B

Med. Adresspool
Datenabgleich
Referenzierung
Aktulisierung

Merkmalspool
bis 3,5 Mio Daten
Soziodemographie
Clinik-Screen

Datenclearing

Interfaces (SAP/
Siebel, Update, MS,
-)

CRManager 4.0
Module:
Kampagnen-Manager
Event-Manager
Webshop
Callcenter-Manager
Data-Mining

Permission-Portal

Individuelle Daten-
bankentwicklung /
Engineering

a B

Dialog-
Center

Logistic-
Solutions

Beratung / Projektconsulting

Datenselektionen
Zielgruppenbildung
Datenanreicherung
Mailingproduktion
Offset-/Digitalprint
Personalisierung
Direktbeschriftung
Lettershop
Rucklauferfassung
Sonderproduktion
Fax-/E-mail Mailings
Rote Hand Aktionen

Standardisierte
Sondermailings

Territorry-Management
Vakanz-Management

Tandem Sales
(AD + Dialog)

Launch-/Relaunch
Sales-Aktionen
Marktforschung
Datamining

1st Level Lines
Bestellannahme
Hotline

Planung / Betrieb
integr. Kampagnen
(Mail, Call, Fax,..)
Dauerbetreuung
Patientenbetrreung

Compliance-Care

3.200 Paletten /
2.000 gm Lager

Werbe-/Informations-
mittellogistik

Kommissionierung

Musterversand
(AMG § 47)

Repackaging /
Herstellung

(AMG § 47)

freies Lagersystem

Veranstaltungs- /
Eventlogistik

AuBendienst-
bevorratung

Endverbraucher-
Bemusterungen

Rucklaufbearbeitung
aus Direktmarketing

aPureBase
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Facts
Gegriundet 1.1.2001

59 Angestellte
bis zu 120 Teilzeit-Mitarbeiter
DIN ISO 9001 zertifiziert

Inhabergefiihrte GmbH

Markt-/Networkpartner:
INSIGHT-Health GmbH
GfD-pharmafakt
saletelligence GmbH
infas-Geodaten

TNS Kantar Health

sellxpert GmbH

Spezialisiert auf Pharma- / Healtcare

Ein zentraler Standort far alle Leistungen

A EUROPEAN NETWORK OF PHARMA DATA PROVIDERS



Fallbeispiel: Markteintritt Deutschland

Ausgangssituation

Fir ein internationales Pharmaunternehmen sollen im Zuge einer Vorbereitung des eigenen
Markteintrittes, ohne eigene personelle Ressourcen zu binden mehrere Praparate bei
niedergelassenen Orthopaden, Sportmedizinern und Chirurgen besprochen werden.

Gleichzeitig sollen Apotheken in dualer Ansprache betreut werden.

Das Unternehmen sucht nach einem Generalpartner, der alle nétigen Leistungen erbringen
und/oder koordinieren kann.

Produktion, EU-konforme Lieferung, Med-Wiss. und Controlling verbleiben als Kernkompetenzen
beim Hersteller.

Anforderung

Zentrale Gesamtlosung flir den Deutschen Markt mit CSO-AuRendienst, AD-Steuerung, Adress-
management, Targeting, Direktmarketing, Tandem-Sales-Dialog, Bemusterung, Musterbuchhaltung,
Ricklauferfassung, zentrale Dokumentation.

Auswahl / Empfehlung und Gespréachsvorbereitung mit den GH zur Fixierung einer zentralen
Komplementatlogistik mit flichendeckender Apothekenversorgung.

direkt + online Ansatz
Aufbau AD-Team (15 MA) mit Netzwerkpartner

Steuerung des Gesamtprojektes durch CRManager 4.0 inkl. AuBendienststeuerung

Durchfiihrung eines Targetings mit Netzwerkpartner und Anreicherung der Ergebnisse mit abge-
stimmten Merkmalen.

Aufbau eines Werbemittel- und Arztemusterlagers
Entwicklung einer Kampagnenstrategie (inhaltlich / Texte / ...) zur zyklischen Durchfiihrung von

Briefmailings mit Riicklaufelementen, Faxmailings, und begleitender Vertriebsleistungen per
Callcenter bei Nichtbesuchsarzten und Apotheken.
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Konkrete Ergebnisse
Einhaltung aller Projektrelevanten Vorgaben und Termine

Realisierung innerhalb von 4 Monaten ab Erstkontakt
1.Teilziel (Break Even) bereits nach 14 Monaten erreicht
Start Phase Il mit Folgepraparaten nach 18 Monaten
Ausbau der Customer Intelligence in Vorbereitung
Integration weiterer 2 Préparate in das Projekt entschieden

Gesamtkosten Monat 1-14: 2,5 Mio. Euro
Gesamtumsatze Monat 1-14: 3,2 Mio. Euro



Fallbeispiel: Lifecycle Management

Ausgangssituation

Ein internationales Pharmaunternehmen stellt die AD-Allokationen fiir ein Force-Produkt um.

Eine Linie fallt so komplett aus der AD-Betreuung.
Die Budgets fiir den Zeitraum werden um < 70% zurlickgefahren
Das betroffene Praparat wurde erst 2 Jahre zuvor einlizensiert.

Das Unternehmen sucht nach Mdglichkeiten die definierten Ziele trotz Budgetkiirzung zu
realisieren.

Anforderung

Ubernahme und Optimierung der bestehenden Ci’s

“Halten” des Absatz- / Umsatzstatus Uber definierten Zeitraum
Beriicksichtigung der Legal Asessments bei Produkt-/Markenfiihrung
Gewabhrleistung von Transparenz und Controlling des Projektverlaufs

direkt + online Ansatz
Ubernahme der bestehenden Ci’s in Kampagnenplanung. Anpassung mit Netzwerkpartner.

Konzeption und Abstimmung einer Multichannel-Kamapgne (Mailing / Call / Fax - zyklisch)
mit variablen, auszutauschenden Inhalten / Elementen.

Bereitstellung eines Kampagnen-Management Tools (Online) als fiihrendes Steuersystem
Integration von Branded Responses fiir Betreuungsarzte (Karteikarten, Terminplaner, ....)

Aufbau eines exklusiven, geschulten Fachteams (3 FTE) im Callcenter
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Konkrete Ergebnisse
Ubernahme aller ToDo (Setup) innerhalb 4 Wochen

Kampagnenfiihrung mit Learnings / Anpassungen pro Quartal
Zielerreichung nach 12 Monaten: 98% Absatz-/Umsatz gehalten
Gesamtkosten Monat 1-12: 230 TSD Euro

Fazit:

Kampagnenfortfiihrung gewahrleistet fiir weitere 12 Monate

Integration eines weiteren Praparates angedacht



Fallbeispiel: Wirkstoffvertrag / KK-Ausschreibung

Ausgangssituation

Ein Generika-Unternehmen hat den Zuschlag fiir mehrere Molekiile im Rahmen eines
Wirkstoff-Rabattvertrages Ebene erhalten.

Der Vertrag weist 4 mogliche Bezugsunternehmen aus.
Das Generika-Unternehmen méchte als 1.Wahl bei Apotheken gesetzt sein.
Das Unternehmen méchte Arzte initial informieren und Apotheken betreuen.

Ein AuRendienst ist nur eingeschrankt (5 MA KAM) verfiigbar.

Anforderung

Identifizierung der relevanten Zielgruppen (Arzt / Apotheke) in den Vertragsregionen.
Information und Bemusterung der Arzte

Bevorratungsaktion Apotheken und nachgelagerte zyklische Betreuung der Kundengruppen nach
A-D Kategorien

direkt + online Ansatz
Ubernahme / Abgleich der vom Unternehmen vorgegebenen Zielgruppen (Arzt / Apotheke)

Anreicherung der Daten nach abgestimmten Kriterien / Milieuinformationen unter Bericksichtig-
ung der regionalen Versichertenanteile der Kasse.

Konzeption und Durchfiihrung einer kombinierten Mailing- / Direktbemusterungsaktion an Arzte
inkl. Feedbackoption zur Anforderungen weiterer Werbe- / Informationsmaterialien sowie Bekannt-
gabe einer Inbound-Hotline fiir Fragen / Wiinsche.

Konzeption und Durchfiihrung einer Multichannel-Kamapgne (Mailing / Call / Fax - zyklisch)

mit variablen, auszutauschenden Inhalten / Elementen fiir Apotheken.

Begleitender Aufbau eines abgestimmten Bewertungsclusters fiir Apotheken zur Optimierung der
Ansprache (Bsp.: A/B = Call / Mail / Fax - 6-8 Wochenzyklus - C = Quartalszyklus - D = Nur Fax
ALLE = Monatsfax in bis zu 4 Clusterversionen)

Bereitstellung eines CRManager 4.0 Tools als zentrales Onlinesystem. Kundendaten, Aktualisierung,
Dokumentation, Kampagnenplanung / Fiihrung werden zentral dokumentiert.

Aufbau eines exklusiven, geschulten Fachteams (6 FTE) im Callcenter mit einem Gesamt-PL
fur alle Leistungsbereiche.
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Konkrete Ergebnisse
Ubernahme aller ToDo (Setup) innerhalb 6 Wochen

Personliche, zyklische Betreuung von durchschnittlich 5.000
Apotheken in 6-8 Wochen-Zyklus (A/B-Customer)

Nach Potentialclustern (A-D Kunden) aktive zyklische Kontakte
(Zyklus 6 Wo. / 8 Wo. / Quartal)

Verordnungsmotivation unter aut-idem AusschluR bei Arzten
nachhaltig erreicht. Folgeaktion nach 6 Monaten.

Gesamtkosten pro Monat: ~ 45 TSD Euro
Ergebnis
Okonomisches Gesamtbetreuungskonzept Verordner /

Apotheken als Cloosed Loop mit Einbindung der Auftrag-
geber-Organisation
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Besten Dank fur Ihre Aufmerksamkeit.

Wir stehen auch ,,in Zukunft® gerne zur Verfugung!

Peter Augustin
Geschaftsfuhrer

direkt + online GmbH
Martin-Kollar-StraBe 5
81829 Miinchen

FON: +49 / (0)89 / 420013-0
FAX: +49 / (0)89 / 420013-90
info@DIREKTundONLINE.de

www.DIREKTUundONLINE.de
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