
direkt + online aktuell  

zur Bereitstellung der 

notwendigen IT-Tools 

sind modular verfügbar.  

Der Vorteil: Alle Module 

kommen aus einer 

Hand! Damit sind Kom-

m un ika t i o ns b rüc h e 

durch mehrere Partner-

ebenen weitgehend 

ausgeschlossen. 

Ein Partner ð eine 

durchgängig hohe Quali-

tät bei maximaler Trans-

parenz. Mit Ergebnis-

sen, die Ihnen unmittel-

bar für die Vertriebs-

steuerung zur Verfügung 

stehenñonline ohne 

Zeitverluste.  

Gehen Sie IHREN Dialog 

mit uns ein.  

Es lohnt sich! 

Peter Augustin 

Geschäftsführer 

Liebe Leserinnen und 

Leser, liebe Kundinnen 

und Kunden, 

die Healthcare-Branche 

steht angesichts regula-

torischer Eingriffe und 

den damit verbundenen 

Strukturveränderungen 

des Gesundheitswesens 

vor massiven Herausfor-

derungen.  

Die weitreichenden, 

strukturellen Verände-

rungen erfordern neue 

Businessmodelle und 

innovative Vermark-

tungskonzepte. 

Integrierte Marketing- 

Sales-Lösungen - also 

die umfassende Kom-

merzialisierung von Wer-

bemaßnahmen und vor 

allem die Integration der 

Ergebnisse / Erkenntnis-

se  im Vertrieb bilden  

heute die Vorausetzun-

gen für Ihren künftigen 

Erfolg.  

direkt + online  hat sich 

diesen Entwicklungen 

konsequent gestellt und 

daraus flexible Markt-

konzepte entwickelt.  

Premium-Adressmanage

-ment, Targeting, Direkt-

marketing, Dialogmarke-

ting, Bemusterungen 

und Fulfillments bis hin 

Healthcare-Markt: Innovativ trifft Bewährtes...  

Marktbearbeitung: Alternativ -Dialog wird immer wichtiger 

Nach einer Studie 

ăTrends imPharma-

Marketingò des Inter 

Direct Network geht ein 

Großteil der Pharmafüh-

rungskräfte davon aus, 

dass künftig deutlich 

verstärkt auf dialogori-

entierte Instrumente in 

der Marktansprache 

gesetzt werden wird. 

Fast drei Viertel der 140 

Studienteilnehmer be-

zeichnen die regulatori-

schen und strukturellen 

Marktauswirkungen für 

ihr Unternehmen als 

negativ. Um diesem 

Trend zu begegnen, 

erwarten immerhin 60 

Prozent ð im eigenen 

Unternehmen wie im 

Gesamtmarkt ð eine 

deutliche Zunahme 

praktisch aller dialogori-

entierten Marktbearbei-

tungs-Instrumente. Um-

stritten ist die Rolle der 

Außendienste, für den 

die Teilnehmer bezogen 

auf die Branche einen 

weiteren Bedeutungs-

verlust prognostizieren. 

Laut Studie, teilen diese 

Sicht zwar viele für den 

Gesamtmarkt, jedoch 

tut man sich im eigenen 

Unternehmen schwer 

damit, Konsequenzen 

zu  ziehen. Die Befrag-

ten erwarten jedoch 

einheitlich dass Dialog-

orientierte Instrumente 

sehr stark an é../2 
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Themen in dieser 

Ausgabe: 

Marktbearbeitung: 

Alternativ-Dialog 

gefragter denn je 

Pharma-Call:       

Worauf Sie bei der 

Auswahl eines Phar-

ma-Dialogcenters 

achten sollten 

Neuheiten / High-

lights 

Integrierte Salesð 

und Marketingkon-

zepte - auf was es 

ankommt. 

NEWS + AKTUELLES 

Innovativ und modular 
Health-Excellence Konzepte 

by direkt + online  

 

 

Für Sie           

gesammelt: 

  

Aktuelle Ent-

wicklungen   

und Trends      

   

Best Practice:  

 

Aktiv-Partner  

für den Außen-

dienst und 

ăschnelle  

Eingreif-

truppeò 
direkt + online GmbH 

Martin -Kollar-Straße 5 

81829 M¿nchen 
Telefon 089 / 420013 - 0 

Telefax 089 / 420013 - 90 
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Der neue, strategi-

sche Pharmapartner 

heißt Dialogñ

Competence-Center. 

 

 

 

den. Sie vermeiden Kontakt-

überschneidungen und stel-

len sicher, dass der externe 

Partner Ihre Strategie nach-

haltig in den Markt trägt. 
 

Referenzen 

Damit Sie sicher sein kön-

nen, es mit einem professio-

nellen Serviceanbieter zu tun 

zu haben, lassen Sie sich 

Referenzen darstellen und 

hinterfragen Sie die Prozess-

kompetenzen für den Ge-

sundheitsmarkt und Ihr Ziel-

projekt. Nur wer Sie inhaltlich 

auch versteht, kann Ihre Zie-

le erreichen. 
 

Datenhandling 

Um Effizienz in Prozessen 

sicherzustellen, sollten Sie 

sich aufzeigen lassen, wie 

Daten und Ergebnisse ausge-

tauscht werden können. Pro-

fis verfügen über direkte An-

bindungsoptionen und ach-

ten auf durchgängige und 

transparente Konzeptionen 

im Datentransfer. 

Kennen Sie das? ăCall-Center 

gibt es wie Sand am Meerò. 

Und dennoch: Mit Ihrer Ent-

scheidung steht und fällt der 

Erfolg Ihrer Projekte. Am 

Preis alleine kann im sensib-

len Gesundheitsmarkt kaum 

eine nachhaltige Entschei-

dung getroffen werden. 

 

Wir haben daher einige, wich-

tige Punkte aufgeführt, die 

Sie bei Ihrer Entscheidungs-

findung beachten sollten: 
 

Qualifikation 

Um im direkten Gespräch mit 

Ärzten und Apothekern erfolg-

reich zu sein, braucht es qua-

lifiziertes Fachpersonal. Nur 

Fachkräfte kennen die Abläu-

fe und Strukturen in Apothe-

ken und Arztpraxen und kön-

nen auf Augenhöhe argumen-

tieren.  
 

Team-Disposition 

Achten Sie darauf, dass die 

eingesetzten Mitarbeiter ex-

klusiv für Sie eingesetzt wer-

Beratung / Konzeption 

Ein Kompetenz-Dienstleister 

erstellt mit Ihnen gemeinsam 

eine Strategie und berät Sie 

aktiv im Aufbau, aber auch in 

der Integration des Konzep-

tes in Ihr Unternehmen. 
 

Leistungsbandbreite 

ăNurò ein Anruf ist meist die 

halbe Wahrheit. Begleitende 

Kompetenzen wie Letter-

shop, AMG Ärztemusterver-

sand, Zielgruppenkompetenz 

und eigene IT-Bereiche gehö-

ren zur nötigen Grundaussta-

tung. 
 

Knowhow 

Wie lange ist der Anbieter 

schon im Gesundheitsmarkt 

aktiv? Wie groß ist der Anteil 

an Healthcare-Leistungen?  

Klären Sie diese wichtigen 

Aspekte - denn nur ein markt-

erfahrener Dienstleister kann 

Ihnen dauerhaft bewertbare 

und flexible Services bieten. 

 

 

Callcenter oder Dialog-Competence-Center ? 

Enges, 

abgestimmtes 

Partnering 

von Industrie 

und 

Dienstleistern 

sichert Erfolg 
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...Bedeutung gewinnen wer-

den.  Insbesonde-

re fachlich orien-

tierte Services per 

Dialog-Center, E-

Mail und Internet 

werden neben 

Mailings, die größ-

ten Wachstumspo-

tentiale attestiert. 

Bei den elektroni-

schen Medien, 

D ia l og-C en te rn 

und   kombiniert 

verzahnten Komu-

nikationsprojekten 

werden besonders 

hohe Zuwächse 

erwartet. Gleich-

zeitig  ist erkannt, 

dass hier Nachholbedarf 

besteht. Besonderen Wert 

legen alle Befragten dabei 

auf hohes, fachliches Niveau 

und eine weitreichende Flexi-

bilitªt der ăneuenò Instru-

mente. 

Die Studie zeigt: Die umfas-

senden Änderungen im Ge-

sundheitswesen zwingen die 

Befragten zu einer  Aus-

einandersetzung mit 

Ihren Kommunikations-

strategien.  

Dies wird zu Lasten des 

klassischen Außendiens-

tes geschehen, während 

alternative Dialoginstru-

mente zunehmend die 

Informationsvermittlung 

und den Verkauf an die 

Fachgruppen überneh-

men. 

Fazit:  

Der Einsatz von erfahre-

nen, fachkompetenten 

Service-Dienstleistern 

wird in Zukunft eine wichtige 

Säule des operativen Pharma-

Business sein. 

Die Bedeutung der verschiedenen Marketinginstrumente 

in den kommenden Jahren im eigenen Unternehmen ... 
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ăEin lºsungs-

orientierter 

Preferd 

Partner  

- 

die  ideale 

Ergänzung  

zu den sich 

veränderten 

Mªrkten.ò 
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IT-Lösungsentwicklung 

direkt + online ist seit  

Gründung als Anbieter spe-

zieller, auf den deutschen 

pharmazeutischen Markt 

ausgerichteter, CRM- und 

Kampagnensteuerungslö-

sungen ausgestellt.  

Mit dem Hintergrund eines 

führenden Lieferanten me-

dizinischer Adressen, den 

Integrations- und Schnitt-

stellenlösungen aus dem 

eigenen Adressclearing und 

dem Know-How eines Di-

rektmarketingprofis werden 

die operativen Bedürfnisse 

unserer Kunden direkt ad-

ressiert. 

Unsere Softwarelösungen 

werden in den verschie-

densten Prozessen bei 

namhaften pharmazeuti-

schen Unternehmen in 

Deutschland eingesetzt. 

Alle Softwaremodule wer-

den ohne jegliche Installati-

on oder Administration di-

rekt über den Internetbrow-

ser aufgerufen. Die verfüg-

baren Lösungen reichen 

dabei von der softwarege-

stützten Rohmaterialwa-

reneingangskontrolle über 

standortübergreifende Call-

center- Einbindungen bis 

hin zu Kampagnen- und 

Marketingdatenbanken mit 

ausgereiften Selektions-, 

Steuerungs- und Analyse-

funktionen. Jede unserer 

Standardlösungen kann  

individuell angepasst und 

erweitert werden. Alle Soft-

wareentwicklungsprojekte 

werden durch die direkt + 

online GmbH selbst durch-

geführt, was unseren Kun-

den in schnellen, sach- und 

fachgerechten wie auch 

effizienten Lösungen zu 

Gute kommt. Dafür sind wir 

mit einem Team von 10 

Softwareentwicklern am 

Standort München und bis 

zu weiteren 25 Entwicklern 

(Freelancer) den Anforde-

rungen schneller Projektge-

schäfte jederzeit gewach-

sen. 

 

Apotheken-Klassifizierung 

nach Umsatzgrößen 

apokey ist ein, in enger 

Kooperation mit INSIGHT 

Health, tns Healthcare und 

direkt + online GmbH ent-

wickeltes Targetingtool.  

Auf Basis aller verfügbaren, 

umsatzrelevanten Marktda-

ten und Merkmale ermög-

licht apokey eine klassifi-

zierte Umsatzbetrachtung 

der Deutschen Apotheken. 

Dabei kann nach Gesamt-

markt (GKV/PKV) oder Teil-

märkten wie OTC unter-

schieden werden. Indikati-

onsgruppenspezif ische 

Berechnungen unter Be-

rücksichtigung von Be-

standsdaten sind optional 

ebenfalls möglich. 

apokey ermöglicht - insbe-

sondere in der Kombinati-

on mit vorhandenen, seg-

mentsbasierten Daten ei-

nen einzigartig klaren Blick 

auf Ihre Apothekené.. 

ññññ- 

Info-Base med ©   

direkt + online ermöglicht 

auf Basis umfangreicher 

Sammlungen beschreiben-

der Merkmale, eine weitrei-

chende Detaillierung Ihrer 

Zielgruppen. Ob die Anzahl 

von Kassenplätzen in Apo-

theken, die Interessen-

Schwerpunkte von Ärzten, 

die Affinitäten für bestimm-

te Ansprachekanäle - viele   

individuelle Kriterien wer-

den durch derartig erweiter-

ten Zielgruppenbetrachtun-

gen deutlich. 

Wir legen gemeinsam mit 

Ihnen aus dem verfügbaren 

Pool heraus Ihre Relevanz-

kriterien fest und reichern 

Ihre Kundendaten gezielt 

an.  

Diese Art der Anreicherung 

dient dabei unter Anderem 

der Optimierung von Au-

ßendiensten, realistischen 

Potentialbewertungen oder 

zur selektiven Ansprache 

durch Ihr Marketing.  

Produktneuheiten - Highlights - Lºsungené 

direkt + online kennen viele von Ihnen als Anbieter hochwertiger Adressdaten oder als 

Produzenten für Mailings, etc. In dieser Rubrik wollen wir Ihnen daher ganz kurz 

Produktneuheiten, Lösungs-Highlights und Ideen vorstellen. Die Entwicklung unserer 

Lösungen orientiert sich dabei immer an den Anforderungen unserer Kunden und des 

Marktes. So entstehen neue Ansätze die marktgerecht sind, extrem flexibel einsetzbar und 

schnellen Return of Invest sichern. 



munikationskanäle Lösun-

gen bieten. 

Das Prinzip:  

Jedem Customer den ge-

wünschten Nutzen, auf 

dem gewünschten Weg 

zur gewünschten Zeit und 

im gewünschten Umfang.  

Das ist die aktuelle Defini-

tion eines großen Wortes: 

NUTZEN! 

Und nur durch Nutzen 

definiert sich der ăneue 

Marktò.  Produkte sind 

austauschbar und reine 

Preis-Strategien tragen 

nicht zur Erlösbefriedi-

gung der Anbieter bei. 

In Mehrkanal-Modellen 

stehen mehr Instrumente 

parallel bereit. Kunden 

werden aktiver angespro-

chen, Informationen 

schneller bereitgestellt 

und durchgängige Nutzen-

ketten gebildet.  

Die Kunden werden mit 

Ihren W¿nschen ăabge-

holtò und individuell bera-

ten.  

Immense Kontaktð und 

Einsparpotentiale 

Im direkten Vergleich zei-

gen sich darüber hinaus 

hohe Kontaktð und Effi-

zienzpotentiale.   

Schlüssige Konzepte errei-

chen unter Berücksichti-

gung aller Maßnahmen 

Kosteneinsparungen von 

bis zu 60% - bei gleichzeiti-

ger Ausweitung der Aktivi-

täten und enorm hoher 

Flexibilität.  

Das erlaubt die Betreuung 

größerer Zielgruppen, die 

Konzentration des Außen-

dienstes auf die wirklichen 

High-Potentials und eine 

gleichbleibende Informati-

onsqualitätñunabhängig 

vom gewählten Medium.  

Ohne Fleißñkein Preis 

Natürlich gehört es in der 

Vorbereitung solcher Mo-

delle dazu, die internen 

Prozesse und Systeme 

auszurichten. Denn  auch 

intern müssen die zusätz-

lich gewonnenen Informa-

tionen schnell und durch-

Effizienz in integrierten Marketingðund Salesmodellen   

...oder wie Effizienz und ¥konomie optimiert werden kºnn(t)en 

gängig verfügbar sein. 

Und auch der Datenschutz 

muss sich aktuellen Prü-

fungen unterziehen. Daten-

schutzgesetz, UWG und 

Telekommunikationsgesetz 

schreiben enge und klare 

Normen vor. 

Handeln ist gefordert 

Über das WIE kann man 

dabei diskutieren - das 

WARUM haben der Markt, 

die ăPlayerò und Ihre Kun-

den bereits entschieden.  

 

direkt  + online  

begleitet Sie - mit Erfah-

rung, mit bewährten Lö-

sungen und mit den not-

wendigen Kompetenzen. 

_______________________ 

Integrierte Konzepte - 

Nutzenorientierte           

Koexistenz von: 

  AuÇendienst / KAM 

 Direktmarketing    

    (Mailing, Telefax, E-Mail) 

     

 Dialogcenter  Outbound 

 Dialogcenter Inbound 

 Veranstaltungs-Unit 

 Marketing (klassisch) 

 

auf Basis einer gemeinsa-

men, hochverfügbaren 

Datenbasis. 

 

Betrachtet man, wie der 

Gesundheitsmarkt aus 

vielerorts adressiert wird, 

zeichnen sich schnell 

klassische, meist traditio-

nelle Strukturen ab. 

Marketing und Vertrieb-

sinnendienst bearbeiten 

die Fläche mit mittels 

Print, Fachzeitungen und 

TV - in der Außenwirkung 

werden wertige Segmente 

mittels Außendienst ak-

quiriert und beraten.  

Die Modelle finden meist 

in vorgerasterten Að und 

B-Kundensegmenten An-

wendung - weniger attrak-

tive Zielgruppen bleiben 

strategisch eher unbe-

rücksichtigt. 

Erkenntnisse 

Die traditionellen Modelle 

der Absatz-/Umsatz-

steigerung sind aber 

kaum mehr durchgängig 

finanzierbar  Klassische 

Kommunikationsmedien 

sind qualitativ nur schwer 

messbar und bewertbar.  

Neben den Leistungsträ-

gern, die als aktive Player 

den Markt erheblich ver-

schoben haben, entschei-

den immer stärker auch  

die Kunden - also die Apo-

theker, die Facharztgrup-

pen oder die Klinikent-

scheider - über Erfolg oder 

Misserfolg im Markt.  

Um allen Anforderungen 

gerecht zu werden, kann 

der integrierte Aufbau 

parallel agierender Kom- 


