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Kommunikation ,on demand®

Fi]r die Pharmaunternehmen wird es zunehmend schwieriger, ihre &rztlichen Zielgruppen iiber den AuBendienst zu
erreichen. Und wenn es der Pharmareferent schafft, bis zum Arzt vorzudringen, reicht die Zeit meist nicht aus, um
alle Produkte mit ihren hdufig sehr komplexen Produktbotschaften anzusprechen. Tower 5, die auf CRM- und Dialog-
marketing spezialisierte Agentur der Stuttgarter Schmittgall-Gruppe, hat mit ,!Power e-Detailing” ein Tool entwickelt,
das den AuRendienst erganzen und entlasten und gleichzeitig den Bediirfnissen der Arzte gerecht werden soll.

== ,!Power e-Detailing” integriert
Offline-DialogmaRnahmen mit
einer in Folge parallel stattfin-
denden One-to-one-Kommunika-
tion ,on demand” via Internet
und Telefon. Den Wiinschen der
Arzte kommt dabei vor allem
entgegen, dass sie einen indivi-
duellen Termin fiir die Produktbe-
sprechung - sogar abends oder
am Wochenende - vereinbaren
kénnen. ,Flexibilitdt in der Arzt-
ansprache ist heute aufgrund
des wachsenden Zeitdrucks der
Arzte bei gleichzeitig steigendem
Informationsbedarf des Patienten
wichtiger denn je“, betont Tower-
5-Geschaftsfiihrer Winfried Krenz.
Das zeigt auch ein Projekt, das
Tower 5 fiir das Mundipharma-
Produkt ,Palladon” durchgefiiht
hat: 36 Prozent der angeschriebe-
nen Arzte haben ihren Response
auf das Wochenende oder den
Feierabend gelegt. Und auch fiir
die Durchfiihrung der Online-
Prasentation, der eigentlichen
Produktbesprechung, hat ein
knappes Viertel der Arzte einen
Termin auBerhalb der Praxis-
6ffnungs- oder Dienstzeiten
gewadhlt.

Awareness schaffen

Beim ,!Power e-Detailing”
wird im ersten Schritt ein Mailing
eingesetzt, das zundchst vor
allem Aufmerksamkeit bei der
arztlichen Zielgruppe generieren
soll. ,Durch Personalisierung
und einen individuell adressier-
ten Umschlag mit dem Vermerk
,personlich stellen wir sicher,
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dass das. Mailing nicht in der

Praxispost untergeht, sondern
nur von der Zielperson gedffnet
wird”, so Krenz. Das Mailing
enthilt eine Internet-Adresse,
die ebenfalls personalisiert ist,
und so besondere Awareness
schafft. Den gleichen Zweck hat
ein beigelegtes Gimmick.

Personliche Ansprache

Hat der Arzt seine URL in den
Browser eingegeben, landet er
auf einer Website mit intuitiver
Benutzerfiihrung und pragnanten
Botschaften. ,Diese Internetseite
ist noch nicht die eigentliche
Produktbesprechung”, erklart
Krenz. ,Es geht uns an dieser
Stelle zunédchst darum, den Arzt
an das Produkt heranzufiihren
und so seine Neugier zu wecken.”
An dieser Stelle kommt auch

das Gimmick ins Spiel: Der User
erkennt den Nutzen durch einen
besonderen Inhalt auf der Seite.

Diese Phase dient vor allem
dazu, die Arzte herauszufiltern,
bei denen echtes Interesse an
den entsprechenden Produktin-
formationen besteht und dann
mit diesen einen Termin - ,wann
immer Sie wollen, bei Tag und bei
Nacht” - zu vereinbaren. Das kann
auf zwei Arten geschehen. Bei der
Jklassischen” Variante findet der
Arzt am Ende der Prasentation ein
Kontaktformular, in das er seinen
Terminwunsch fiir die Produktbe-
sprechung eintragen kann.

Im anderen Fall kann sich
auch das entsprechende Callcen-
ter in ,real time” mit dem Arzt
in Verbindung setzen und auf
Wunsch auch schon direkt einen
Termin fiir das e-Detailing verein-
baren. ,Wir haben die Erfahrung
gemacht, dass es den Arzten

Wir informieren Sie, Herr Dr. Kappelmann,

uber hochaktuelie Aspekte in dor Therapie
des Motivations-Defizit-Syndroms "MoDeD ™,
individuell und personlich. Wann immer Sie wollen,

Bel Tag und bei Nacht!

kann der Arzt dann - online oder telefonisch - einen Termin vereinbaren.

sehr recht ist, wenn die Kontakt-
aufnahme zu einer Zeit erfolgt,
wahrend der sie sich ohnehin mit
dem Thema beschaftigen.”

One-to-One-Kommunikation

Zum gewlinschten Termin
setzt sich dann ein Mitarbei-
ter des Callcenters - ,natiirlich
alle AMG-konform”, also Arzte,
Medizinstudenten aus hoheren
Semester, eventuell auch Phar-
mareferenten - mit dem Arzt
in Verbindung. Wahrend der
Callcenter-Mitarbeiter dem Arzt
online die Prasentation vorfiihrt,
sind beide telefonisch verbunden,
d.h. anders als beim klassischen
e-Detailing, bei dem der Arzt
alleine vor seinem Monitor sitzt,
kann beim ,!Power e-Detailing”
ein fachlicher Dialog entstehen
und die Fragen des Arztes konnen
unmittelbar beantwortet werden
- ,One-to-One-Kommunikation in
Echtzeit, mit allen technischen
Maglichkeiten, die das Internet
bietet”, so Krenz. So kdnnen
beispielsweise Grafiken zur Wirk-
weise des Produkts und Filme, in
denen arztliche Meinungsbildner
interviewt werden, eingespielt
werden. Der Infotainment-Cha-
rakter kann durch Animationen
und Download-Angebote betont
werden. ,Technisch sind unserem
Tool keine Grenzen gesetzt”, sagt
Krenz und unterstreicht, dass die
Botschaften nicht nur technisch
optimal aufbereitet, sondern
auch mit hichster Verldsslichkeit
vermittelt wiirden. ,Dadurch,
dass der Arzt iberhaupt einen






