Tipps fir den Vertrieb in der -
Pharmaindustrie und der Medizintechnik




EINLEITUNG

Gerade in komplexen Fachbereichen wie in der Me-
dizintechnik und der Pharmaindustrie ist es fir den
AuBendienst im Vertrieb wichtig, die Kunden Uber-
zeugen zu kénnen. Hierzu braucht es detaillierte
Kenntnisse zu den Medikamenten oder zu den tech-
nischen Geraten. Die Fragen der Mediziner mus-
sen lickenlos beantwortet und die Alleinstellungs-
merkmale (kurz: USP — Unique selling proposition)
der spezifischen Produkte genauestens beschrieben
werden. In der Medizintechnik bend&tigt es neben
dem technischen Verstandnis auch die Fahigkeit, die
Funktionsweise der Geréte verstandlich Gbermitteln

zu konnen.

Doch wie sieht ein optimales Verkaufsgespréch aus
und welche Méglichkeiten gibt es, die Produktiber-
sicht ausfihrlich und dennoch Ubersichtlich zu ge-
stalten? Wie kann die Routenplanung der Kunden-
besuche so effizient und ressourcenschonend wie
moglich gestaltet werden? Dieses Whitepaper wirft
ein Licht auf drei groBe Herausforderungen, mit
denen AuBendienstmitarbeiter regelmé&fiig konfron-
tiert werden, und zeigt Wege, wie alltdgliche Situa-

tionen souverdn gemeistert werden kénnen.
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GUIDED SELLING,
SALES ENABLEMENT
& SALES"FORCE
AUTOMATION

Jeder Mitarbeiter im Vertrieb hat schon einmal von
den Begriffen Guided Selling, Sales Enablement
und Sales Force Automation gehért. Die oberste
Prioritat im Vertrieb ist es, dem Kunden ein pas-
sendes Produkt bzw. eine passende Dienstleistung
schnell und unkompliziert zu verkaufen. Um dies zu
ermoglichen, gibt es verschiedene technologische
Unterstutzungen fiir die AuBendienstmitarbeiter.
Unterschiedliche strategische Prozesse helfen da-
bei, die Customer Journey fiir den Kunden so an-
genehm wie mdglich zu gestalten.
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4 GUIDED SELLING

Ein &uBerst wichtiger Begriff gerade im Vertrieb von
komplexeren Produkten und Dienstleistungen ist
Guided Selling. Darunter ist ein Prozess zu verstehen,
der Interessenten mittels unterschiedlicher Techno-
logien und Hilfsmitteln im gesamten Kaufentschei-
dungsprozess begleitet und durch Produktberatung
aktiv zum Kauf fihrt [1]. Der Kaufentscheidungs-
prozess ist ein wichtiger Bestandteil der Customer
Journey, da sich hierbei Interessenten intensiv

mit unterschiedlichen Produkten und Herstellern
beschaftigen. Guided Selling dient dabei als Leit-
faden fUr den Vertrieb, um strukturiert den Interes-
senten die bendtigten Informationen zur Verfigung
zu stellen. Zu viele oder zu wenige Informationen
auf einmal kédnnen den Interessenten dazu bewegen,
bei Mitbewerbern einzukaufen. Daher ist es wichtig,
jederzeit zu wissen, in welcher Phase der Customer
Journey sich der Kunde befindet, welche Informa-
tionen er schon besitzt und welche Informationen
noch relevant sein kdnnten. Guided Selling kann
besonders in der Medizintechnik und in der Pharma-
industrie auch als gegenseitiger Lernprozess
gesehen werden. In einem Verkaufsgesprach lernt
ein Kunde das Sortiment und verschiedene Produkt-
eigenschaften kennen, wahrend der Auf3endienst-
mitarbeiter mehr Uber die Anforderungen, Winsche
und Entscheidungskriterien des Kunden lernt.

4 SALES ENABLEMENT

Um Guided Selling umsetzen zu kénnen, kommt
der strategische Prozess Sales Enablement ins Spiel.
Hierbei wird der Vertrieb mit diversen Technologien
wie Apps oder Softwareanwendungen ausgestattet,
um den Verkaufsprozess zu verbessern. Die Vertriebs-
mitarbeiter verfigen Uber alle bendtigten Ressour-
cen, um in jedem Abschnitt der Customer Journey
mit einem Interessenten interagieren zu kdnnen.

So wird mittels Sales Enablement jeder Mitarbeiter
im AuBendienst darauf geschult, in jedem Kunden-
dialog die relevantesten Inhalte zu vermitteln.
Wichtig bei diesen Schulungen ist die Erfolgsmes-
sung, denn nur effektive Weiterbildungen liefern
wichtige Erkenntnisse und fihren zum Erfolg [2].
Um Sales Enablement Prozesse richtig umsetzen

zu kdnnen, ist eine gewisse Akzeptanz seitens der
Vertriebsmitarbeiter erforderlich, denn die besten
Ansatze sind wertlos, wenn sie von den Mitarbeitern
nicht umgesetzt werden. Eine hohe Akzeptanzrate
kann nur durch einen starken Flihrungsansatz

und regelmé&fBige Feedbackgesprache mit den
Mitarbeitern erreicht werden. Im Sales Enablement
Prozess werden laufend Daten analysiert, damit
Verkaufsstrategien angepasst werden kdnnen.

Nur wenn ein Unternehmen eine Strategie als
fortlaufenden Prozess betrachtet, kann flexibel und
schnell auf Anderungen auf dem Markt reagiert
werden.
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4= SALES FORCE AUTOMATION

Diverse Softwareanwendungen im Vertriebsmana-
gement, welche den Verkaufsprozess verbessern,
werden als Sales Force Automation bezeichnet.
Dabei handelt es sich um automatisierte Arbeits-
ablaufe, die einen optimierten Vertriebsprozess
ermoglichen. Unterschiedliche Apps und Anwen-
dungen helfen den Vertriebsmitarbeitern, Zeit bei
administrativen Tatigkeiten zu sparen, wodurch mehr
Zeit fur die Beratung der Kunden bleibt [3]. Die
Zukunft des Vertriebs liegt in der permanenten
Umgestaltung der Vertriebsstrategien, -prozesse und
-ressourcen eines Unternehmens und im Ubergang
von analogen Vertriebsprozessen zu einer hyper-
automatisierten, digital ausgerichteten Kunden-

beziehung [4].

Derzeitige Form der Interaktion mit Verkaufspersonal in
verschiedene Verkaufsphasen in % der Befragten

PERSONLICH

REMOTE

SELF-SERVICE

|dentifizierung Evaluierung Kauf Folgekauf
neuer Lieferanten neuer Lieferanten

Quelle: Kléver, Marie [4]
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Softwareldsungen fur die Kundendatenverwaltung
wurden urspringlich fir den Innendienst konzipiert.
Ziel dieser Systeme ist es, Daten greifbarer zu
machen und die Arbeit zu erleichtern. Doch nach
wie vor stehen Unternehmen vor dem Problem,
dass die Ubertragung der Daten aufwindig ist.

Im Kundengesprach werden Daten erfasst, welche
spater ins System Ubertragen werden missen.
Dieser Vorgang lauft oftmals noch manuell ab.

Um den Anforderungen der Unternehmen gerecht
zu werden, entwickeln sich die Softwarelésungen
immer weiter, sodass es mittlerweile Anwendungen
gibt, die die Daten direkt Ubertragen. Mittels eines
mobilen Endgeréts kann der Vertriebsmitarbeiter
die Daten beim Kundentermin digital erfassen und
diese werden direkt in das Datenmanagement-
system Ubertragen. Wichtig bei der Auswahl einer
geeigneten Softwareldsung ist die Unterscheidung
zwischen Customer Relationship Management
(CRM) Systemen und Sales Force Automation. Diese
beiden Begriffe werden haufig synonym verwendet,
da sie gemeinsame Eigenschaften besitzen und
beide den Kundenlebenszyklus in unterschiedlichen
Phasen optimieren. Jede der beiden Softwarels-
sungen legt jedoch den Fokus auf einen anderen
Geschéftsaspekt. Wahrend sich das CRM auf die
Verwaltung von Kundenbeziehungen fokussiert,
konzentriert sich das Sales Force Automation
System auf den Verkaufsprozess von Produkten

und Dienstleistungen. Sales Force Automation
optimiert nicht nur den Verkaufsprozess bei

bestehenden Kunden mit dem Ziel, den Umsatz

zu steigern, es verwaltet auch die Interessenten
und hilft Conversions zu generieren, in dem ein

Interessent zu einem Kunden wird.

Eine effiziente und erfolgreiche Arbeitsweise im
Vertrieb ist nur durch die Verwendung von unter-
schiedlichen Technologien méglich. Der Einsatz
moderner Hilfsmittel soll Zeit, Wege und Ressourcen
sparen. Doch auch die besten Technologien sind
nutzlos, wenn die einzelnen Systeme, in denen

die Daten schon strukturiert vorhanden sind, nicht
miteinander kommunizieren oder deren Nutzung zu
umsténdlich ist. So gestaltet es sich beispielsweise
als schwierig, Kundendaten vollstandig zu erfassen,
wenn diese nicht direkt mit der zentralen Datenbank
verknUpft werden kénnen. Es ist daher im Aul3en-
dienst wichtig, dass die Programme auch auf
mobilen Geraten genutzt werden kénnen, um
Informationen abrufen und eingeben zu kénnen.
Welche Herausforderungen auftreten kénnen und
wie diese gel&st werden, erfahren Sie auf der

nachsten Seite.
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Produktvielfalt in der
Pharmazie und Erklarungsbedarf
in der Medizintechnik

Im Jahr 2021 gab es im deutschsprachigen Raum
100.314 zugelassene Arzneimittel [7] und 2019 kamen
allein in deutschen Krankenh&usern 13.458 medizin-
technische Gro3gerate zum Einsatz. Verglichen

mit dem Jahr 2016 konnte beim Einsatz von medizin-
technischen GroBgeréten in deutschen Kranken-
hdusern ein Anstieg von 25,73 % beobachtet

werden [8].

Abhéngig vom Unternehmen kann das Portfolio
daher mehrere hundert Produkte umfassen.

Wenn man bedenkt, dass Produktprasentation im
Kundengespréch nur etwa 20 % der Zeit ausmachen

sollte, wird deutlich, wie wichtig die Qualitat dieser

Produktprasentation ist [5]. Vertriebsmitarbeiter
bereiten sich meist gut auf ihr Kundengesprach

vor, dennoch mussen sdmtliche Details wie
Zusammensetzungen, Variationen, Preisinforma-
tionen, Verflgbarkeit, aber auch Produkte von
Mitbewerbern bekannt und abrufbereit sein.

Ob in Form eines Produktdatenblatts oder digital in
einem Produktinformationssystem hinterlegt,

die Produktdaten missen vollstdndig und jederzeit
erreichbar sein. Eine Ubersichtliche Struktur und
intuitive Kategorisierung der Produkte sind unum-
génglich, um den Vertriebler zu entlasten. Vor allem
beim Vertrieb von Arzneimitteln braucht es genaue
Informationen zu den Effekten und Nebenwirkungen.
Ganz besonders wichtig sind dabei die Merkmale,
welche die USP der einzelnen Produkte hervorheben.
Im Bereich der Medizintechnik hingegen ist es
wichtig, die Anwendung und die Funktionsweise der
Geréate zu kennen, um eine korrekte Anwendung

fUr den Einsatz gewéhrleisten zu kénnen. Fir beide
Anwendungsgebiete braucht es ein ausgekligeltes
System, nach welchem das Produktportfolio
aufgebaut ist, um im Kundengespréch sémtliche
Produktdaten abrufen und effizient und souverén
agieren zu kdnnen. Damit kann beispielsweise das
Cross- und Upselling optimiert werden, in dem
konkrete Zusatzprodukte angeboten werden.
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Produktbeschreibung von
Pharmazeutika und technischen
Geratschaften

Speziell im Pharma- und Medizintechnikbereich
enthalten die Produktbeschreibungen viele Zusatz-
informationen wie relevante Daten zu Dosierung,
Wirkungsweisen, mégliche Neben- und Wechsel-
wirkungen und Anwendungsbereiche. Bei tech-
nischen Geraten sind Gebrauchsanleitungen,
Benutzerinformationen, Reinigungs- bzw. Desin-
fektionsprozeduren oder auch Integrationsmerkmale
in gréBeren Infrastrukturen ein Muss. Broschiiren
und Produktblatter, die der AuBendienstmitarbeiter
vor einem Kundengesprach Uberreichen kann,

sind gute Begleiter, um ein Gesprach zu beginnen.
Bei digitalen Endgeraten wird schnell klar, dass diese
Uber unterschiedlichste Datenkategorien verfiigen
und diese gut strukturiert und kompakt in einem
System vereint werden sollten. Dazu bedarf es einer
hohen Vernetzung zwischen den verschiedenen
Bereichen, um jederzeit auf aktuelle Daten zugreifen
zu kénnen. Empfehlenswert ist es daher, auf indivi-
duelle Softwarelésungen zu setzen, da diese

die branchenspezifischen Besonderheiten mit

einbeziehen.

Die Kunden der
Vertriebsmitarbeiter

Stellen Sie sich vor, Sie sind bei einem Termin in
einer Klinik und sprechen Uber ein Medikament.

Der Mediziner, der Ihnen gegentibersitzt, hat
konkrete Fragen zu einem Produkt. Bei einem
dhnlichen Produkt kam es zu einer Reihe von Neben-
und Wechselwirkungen. Nun ist es wichtig, dass

Sie die genaue Zusammensetzung des Medikaments
und die Liste der Nebenwirkungen kennen, um

die Zweifel des Mediziners zerstreuen zu kénnen.
Die professionelle Beantwortung aller Fragen ist

essenziell, um die Kunden tberzeugen zu kénnen.
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Medizintechnik visualisieren

Medizinische Geréte erfordern haufig eine detaillierte
Beschreibung und visuelle Darstellung. Besonders
effektiv sind Bilder und Animationen, die das Produkt
auch in der Anwendung zeigen. Gerade bei
komplexen Geraten ist es wichtig, relevante Fakten
hinzuzufligen und Fragen adéquat beantworten

zu kénnen. Das erfordert hohe Expertise vom
Referenten. Durch Kombination von hochwertiger
Software und geschulten Mitarbeitern werden
Geréateprasentationen besonders effektiv. Die beste
Performance bieten Offline-Lésungen, bei der
Zeitverzogerungen vermieden werden. Denn eine
gelungene visuelle Produktbeschreibung geht mit
einer flissigen Prasentation einher. Empfehlenswert
ist es daher, besonderes Augenmerk auf ein System
zu lenken, dass auch offline die erforderlichen
Datenverarbeitungen zulésst und dennoch up to
date ist.

IN DER MEDIZINTECHNIK FINDET DER
VERTRIEB UBER HOCH SPEZIALISIERTE
VERTRIEBS- UND INTEGRATIONS-
PARTNER STATT, DIE GANZHEITLICHE
LOSUNGEN FUR KRANKENHAUSER
UND ARZTPRAXEN ENTWICKELN.

UM UNSERE PARTNER ZU BEFAHIGEN,
IST ES ERFORDERLICH, SIE REGEL-
MASSIG ZU SCHULEN UND SIE UBER
DIE NEUESTEN ENTWICKLUNGEN
AUF DEM LAUFENDEN ZU HALTEN.
DER ERFOLG DER PARTNERSCHAFT
BASIERT AUF DEN PASSGENAUEN
ANGEBOTEN ZU DEN GESAMT-
LOSUNGEN UNSERER PARTNER.

ANDRE FORTDRAN, PRODUCT MARKETING MANAGER
MEDICAL BEI ADLINK TECHNOLOGY GMBH
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ROUTENPLANUNG UND
KUNDENBESUCHE

AuBendienstmitarbeiter verbringen viel Zeit im
Auto, um von einem Kunden zum nachsten zu
gelangen. Es gilt dabei, kurze und zeitsparende
Routen zu wahlen, um mdglichst viele Kunden
erreichen zu-kdnnen. Zudem kommt, dass es seit
Beginn der, Corona-Pandemie durch die Kiirzun-
gen an Personal und physischen Standorten in fast
allen Branchen, insbesondere aber in der Pharmazie
und Medizintechnik, umso wichtiger ist, effizient
zu arbeiten und die Routen dementsprechend gut
im Vorhinein zu planen [9]. Erschwerend auf die
Routenplanung wirken sich die Offnungszeiten
der Arztpraxen sowie langere Wartezeiten in den
Krankenh&usern aus. Die Pandemie hat zwar dafiir
gesorgt, dass auch in Krankenh&usern mittlerweile
Termine vereinbart werden, dennoch wirken sich
weitere externe Faktoren auf die Routenplanung
aus. Staus, Verkehrsbehinderungen und Baustellen
erhdhen die Dauer der Fahrtzeit und oft sind alterna-
tive Routen nicht zwingend eine schnellere Option.
Als L3sung fiir diese Herausforderung gilt es, sich
auf den geplanten Tag vorzubereiten und die Zeit
wiéhrend der Autofahrt optimal zu nutzen.
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Termine planen

Beim Vereinbaren von Besuchsterminen gibt es
mehrere Faktoren zu beachten. Termine in Arztpraxen
sollen sich nach deren Offnungszeiten richten.

Bei der Auswahl sollte man Arztpraxen mit moglichst
unterschiedlichen Offnungszeiten auswahlen, um
eine groBere Zeitspanne zu generieren. So kénnen
die Besuche auf den Vor- und Nachmittag verteilt
werden. Wahrend dann die Arztpraxen Uber die
Mittagszeit geschlossen sind, kdnnen Termine im
Krankenhaus vereinbart oder ein spontaner Besuch
eingeschoben werden. Spontane Krankenhaus-

besuche sollten auch in Erwédgung gezogen werden,

wenn ein geplanter Termin ausfallt.

A 10

Route vorab planen

Vor Fahrtantritt gilt es, die optimale Route zu planen,
um moglichst viele Termine wahrnehmen zu kénnen.
Die Kontaktdaten sollten im Routenplaner abge-
speichert und die Route anhand der ausgewahlten
Reihenfolge festgelegt werden. Vor der Termin-
vereinbarung kann Uber den Routenplaner auch
geprift werden, welche Routen Sinn machen, um

in spaterer Folge Termine nach den effizientesten
Routen zu vereinbaren. Vor Fahrtantritt sollte
Uberpriift werden, ob sich Baustellen auf der Route
befinden und wie diese umfahren werden kdnnen
bzw. wo mehr Zeit eingeplant werden sollte. Weiter
gilt es, alternative Parkmoglichkeiten im Blick zu
behalten. Die meisten Arztpraxen verfigen nur Uber
wenige Parkplatze und eine unvorbereitete Suchaktion
kostet Zeit. Da nicht alle Ereignisse planbar sind, gilt
es, immer einen zeitlichen Puffer einzubauen [10].

Ein handelstbliches Navigationsgerat reicht meistens
nicht aus, um die Anforderungen fir eine intelligente
Routenplanung zu erfillen. Allein bei 10 Kunden-
terminen kdénnen sich tber 3,6 Millionen Méglich-
keiten fir die Routenplanung ergeben [11]. Mit der
Unterstlitzung von automatisierten Routenplanern
kdnnen die Routen optimiert und an die Bedurfnisse
des AuBendienstmitarbeiters angepasst werden. So
werden beispielsweise regelmaBig wiederkehrende
Termine vom Terminkalender in die Routenplanung
integriert, Offnungszeiten beriicksichtigt und bei
Termindnderungen erfolgt eine automatische
Anpassung der Route [12]. Eine automatisierte
Routenplanung ersetzt dazu noch das Bauchgefihl
des AuBendienstmitarbeiters und stellt wertvolle
Messdaten zur Verfligung, um zukinftige Einsatze zu
optimieren.
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Kontaktdaten digital erfassen

Das Digitalisieren von Kontaktdaten bildet die
Grundlage fur die zukilnftige Zusammenarbeit.
Obwohl viele Informationen bereits im Internet zu
finden sind, sind personliche Visitenkarten immer
noch sehr gefragt. Mithilfe von Apps kénnen
Visitenkarten gescannt und so digital erfasst
werden. Dies verhindert auch Fehler, welche bei der
manuellen Eingabe entstehen kénnten. Noch besser
ist es jedoch, wenn der AuBBendienstmitarbeiter
gemeinsam mit dem Kunden die Daten wahrend
des Gesprachs hinterlegt. Dadurch erhalt der
Referent sofort ein Feedback, ob die Daten korrekt
sind und kann diese direkt in die Datenbank
einspeisen. Dadurch kann beispielsweise auch
Uberpriift werden, ob Praxiszeiten mit den Infor-
mationen im Internet Ubereinstimmen.

Sind die Kontaktdaten der Klienten digital erfasst,
kénnen diese nicht nur fir die Routenplanung
verwendet werden, sondern sind auch schnell

Uber digitale Assistenten abrufbar. Somit kénnen
AuBendienstmitarbeiter wahrend der Fahrt zusatz-
liche Termine vereinbaren, Fragen von Kunden
beantworten oder erganzende Unterlagen an-
fordern, welche eventuell in einem bevorstehenden

Termin noch dringend bendtigt werden.

| RL

EINE GUT ORGANISIERTE TOUR IST
STRESSREDUZIEREND UND EFFIZIENT
ZU GLEICH. SO MACHEN KUNDEN-
BESUCHE SCHON VON BEGINN AN
MEHR SPASS.

DR. RICHARD MAYR,
GESCHAFTSFUHRER DER BLUE-ZONE GMBH

Besuchsberichte und Daten
gemeinsam mit dem Kunden
im System eingeben

Besuchsberichte sind eine strukturierte Aufzeich-
nung des Kundengesprachs. Diese werden wéhrend
des Gesprachs mit dem Mediziner erstellt und sol-
len wichtige Daten erfassen, um den Vertrieb zu op-
timieren und die Kundenzufriedenheit zu erhéhen.
Der Mediziner ist in diesem Fall ein Partner, der das
Dokument miterstellt. Daher ist ein Besuchsbericht
eine detaillierte Aufzeichnung der Inhalte und darf
daher nicht mit einem Gedéachtnisprotokoll gleich-

gesetzt werden [13].
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Damit die wichtigen Informationen vom Kunden
auch im Unternehmen ankommen, ist es zu emp-
fehlen, den Besuchsbericht digital zu erfassen,

um diesen direkt in die eigene Kundendatenbank
zu Ubertragen. Dabei ist es auch wichtig, den
Besuchsbericht mit Hilfe einer Vorlage systematisch
aufzubauen, um die erhobenen Daten auch aus-
werten zu kédnnen. Dadurch kénnen Informationen
zu Trends, Prognosen und wichtige Feedbacks zu
Medikamenten und technischen Geréten rechtzeitig
erhoben werden. Dies unterstitzt den Aul3endienst-
mitarbeiter bei seinem Verkaufsgespréch und gibt
dem Unternehmen die Mdglichkeit, zeitgerecht

reagieren zu kdnnen [13].

! RE

Das generelle Erfassen von Kundendaten in einer
digitalen Vertriebs-App sorgt dafir, dass diese
direkt ins System eingespeist und ohne Verzégerung
an die Zentrale weitergeleitet werden. Ein weiterer
Vorteil ergibt sich, in dem die Nachbearbeitungs-
phase verkirzt wird und dadurch fir andere
Arbeiten genutzt werden kann [14]. Am besten
hinterlegt der Referent die generellen Daten
gemeinsam im Gesprach mit dem Kunden, dhnlich
wie beim Besuchsbericht, sodass Fehler reduziert

werden.

Die meisten Branchen verzeichnen
seit Beginn von COVID-19 einen Riickgang
der Vollzeitaquivalenten fiir den persénlichen
Verkauf und der physischen Standorte

Anzahl der
physischen Standorte
mit personlichem

5 | @ Pharmazie & Medizintechnik

Fortschrittliche Industrien @

Globale Finanzen, Banken & Versicherungen @

Reisen, Transport & Logistik @ ()
Verkauf Globale Energie & Materialien @

Technologie, Medien & Telekommunikation

@ \Verbraucher / Handel

Anzahl der Personen
im persénlichen Verkauf

Quelle: McKinsey & Company [9]
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Vertrauen aufbauen

Arzte verlassen sich auf die Informationen von
Pharma- und Medizintechnikreferenten, sind jedoch
auch in der Lage, sich umfassend selbst zu infor-
mieren [16]. Daher baut das Gesprach auf einem
Wissensaustausch zwischen Arzt und Referent auf.
Es ist daher unabdingbar, sich nicht nur auf dem
aktuellen Stand der Forschung zu befinden, sondern
sich auch fur die Arbeit des Arztes selbst zu interes-
sieren. Dadurch bildet sich eine Vertrauensgrund-
lage und der Referent kann herausfinden, was dem
Arzt wichtig ist, und ihm beratend zur Seite stehen.
Arzte sehen den Besuch des Pharmareferenten auch
als Méglichkeit, sich weiterzubilden [17]. Ergdnzend
dazu empfiehlt es sich auch, eine gute Beziehung
zu den Arzthelfern und den Sprechstundenhilfen zu
pflegen [10]. Immerhin sind sie es, die das Telefon
zuerst abheben und entscheiden, wer weitergeleitet
oder vertréstet wird.

! RE

DIE BEDURFNISSE UND WUNSCHE
VON KUNDEN ZU VERSTEHEN UND
IM GESPRACH ABZUDECKEN, ER-
FORDERT EINE GUTE VORBEREITUNG
UND FINGERSPITZENGEFUHL.

DR. RICHARD MAYR,
GESCHAFTSFUHRER DER BLUE-ZONE GMBH
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Echtzeitiibertragung und
permanente Verfiigbarkeit
von Informationen

Es tut sich immer etwas in der Forschung. Befindet
sich der Referent gerade mitten im Kundengesprach
und kommt es zu Unklarheiten, ist eine zuverlassige
und schnelle Informationsquelle wichtig. Suchen im
Internet verbraucht da oft zu viel Zeit. Richtet der
Vertriebsmitarbeiter sich jedoch selbst einen Cloud-
Speicher ein, auf dem er immer auf aktuelle Statis-
tiken, Fachzeitschriften und Studien zugreifen kann,
dann kann schnell Klarheit geschaffen werden [6].
|dealerweise sollte der Zugriff auf die Daten auch
erfolgen kdnnen, wenn kein permanenter Zugang

zum Internet gegeben ist. Offline-fdhige Programme W Ly @ rauasn oy MBS, os
"

sind in der Lage, eingegebene Informationen auf <> CONTENTSERV

SiboSystems ABAS

. . . . . A Oyraricin " Microsolt
dem mobilen Gerat zwischenzuspeichern, bis der > e ‘-‘r] Mg I intershop
AuBendienstmitarbeiter sich wieder in einem funk- e e

versorgten Gebiet befindet. Durch die permanente
Verflgbarkeit der Informationen kann das Kunden- l Synchronisation T

gesprach ohne Unterbrechung fortgefihrt werden.

Der Zugriff auf Informationen bleibt gewahrleistet
e ermEnens o PIM || CRM
und Daten wie beispielsweise Besuchsberichte
kénnen im mobilen Geréat eingespeist und spéter an ERP CMS
die Systeme des Unternehmens Ubertragen werden.
T Replikation l
POLU
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Kategorisierung der Unterlagen

Die Zettelwirtschaft gehért der Vergangenheit an.
Der Uberwiegende Teil der AuBendienstmitarbeiter
arbeitet mit einem Tablet und passenden Apps.
Kundendaten und wichtige Informationen kénnen
bereits wéhrend des Gesprachs abgespeichert und
weitergeleitet werden, um eine schnelle Auftrags-
abwicklung zu gewahrleisten [6]. Neben den
Kundendaten sind auch eine Vielzahl an Informa-
tionen zu Medizinprodukten, Praparaten und
Geraten vorhanden. Da ein Kundengesprach von
20 bis 30 Minuten kurz ist, ist es wichtig, die Unter-
lagen zu ordnen. Mit einem digitalen Ordnungs-
system kdnnen Informationen gezielt in Ober- und
Unterkategorien eingeteilt werden, um im Gesprach
schnell auf die bendtigten Daten Zugriff zu erhalten.
Unabhéangig, ob das Gesprach gerade Uber die
Fachbereiche Arzneimittelrecht, Immunologie oder
Mikrobiologie gefihrt wird, ein schneller Zugriff auf
Fakten zeigt die Kompetenz des Referenten.

Digitaler Terminkalender
fiir Hospitationen

Am Ende des Gesprachs ist es sinnvoll, direkt

einen Folgetermin zu vereinbaren. Damit sorgt der
Vertriebsmitarbeiter fir Kontinuitat und Erreich-
barkeit. Fir die zahllosen Termine in Arztpraxen und
Krankenh&usern sollte sich ein Pharma- und
Medizintechnikreferent einen eigenen Kalender
zulegen. Einen digitalen Kalender kann der Referent
dann sogleich mit der eigenen Datenbank verknu-
pfen und sobald der Termin aufgerufen wird, hat er
direkten Zugriff auf die Kundendaten und kann sich
beispielsweise das Protokoll vom letzten Besuch
ansehen [14].
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Eine vollstandige Produktibersicht mit Beschrei-

bung der einzelnen Aspekte und Produktdetails
ist das wichtigste Instrument, um Interessenten in
einem Verkaufsgesprach Uberzeugen zu kdnnen.
Jeder Referent sollte bestmdglich auf die unter-
schiedlichen Kundentermine vorbereitet sein. Um
bei den verschiedenen Kunden den Uberblick zu
bewahren, ist es gerade in der Pharmazie und
Medizintechnik wichtig, das Verkaufsgespréch
digital zu unterstitzen. Worte allein verkaufen sich
nicht so gut wie Bilder und Produktvideos. Sollten
bei einem Gesprach Unklarheiten oder Fragen
aufkommen, ist es von enormem Vorteil, wenn die
bendtigten Informationen schnell abgerufen werden
kénnen. Wenn der Referent als zuverldssige Infor-
mationsquelle gesehen wird, steigt das Vertrauen
und der Interessent ist eher gewillt, ein Produkt zu

kaufen. Vertrauen ist daher eine wichtige Basis fur
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jedes Verkaufsgesprach. Digitale Softwarelésungen
helfen mittels diversen Tools den Verkaufsprozess
zu vereinfachen und zu optimieren. Fiir den Ver-
triebsmitarbeiter bleibt am Ende mehr Zeit fur die
einzelnen Kundengespréche. Mittels digitaler Soft-
wareldsungen lassen sich Interessenten begeistern
und schlussendlich den Umsatz steigern.

Die POLUMANA® Vertriebs-App ist eine cloud-
basierte offline-fahige Softwarelésung, welche auf
mobilen Endgeraten funktioniert. Die App auto-
matisiert und beschleunigt Vertriebsprozesse mittels
individuell konfigurierbarem Dashboard, welches
alle relevanten Informationen auf einem Blick
bereithalt. Egal ob die Daten aus dem CRM-, ERP-,
CMS- oder PIM-System kommen, POLUMANA®
zeigt die Bestellhistorie des Kunden sowie Cross-
und Upselling-Einblendungen und liefert nltzliche
Tools wie Routenplanung und Fotodokumentation.
Die App kann die gesamte Leistungsféhigkeit auch
ohne Netzabdeckung erbringen und eignet sich
daher als perfektes Sales-Tool fiir den AuBBendienst.

Mehr Informationen
zur POLUMANA® Vertriebs-App

ZUR VERTRIEBS-APP



Link noch falsch: https://www.polumana.com/de/fur-wen/vertrieb/
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