
Verkaufsprozess Pharma:
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40 % d. Gespräche
finden auf dieser
Ebene statt

High Potential Arzt - Nichtkunde:

2 % d. Ärzte p.a.
erreichen diese
Ebene.

Quelle: Eigene Statistiken aus VKPA Projekten (1991 - 1995) gesamt.
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Erstbesuche: 
Qualifikation, zumeist mehrere Besuche notwendig

Besuch Bemusterung:
Nach Evaluierung hat dieser Arzt ein interessantes
Potential - Bemusterung

Besuch Bemusterung ok:
Wenn ja - Etablierung der Therapie für regelmäßige
Verordnungen.

Besuch Ausweitung:
Eine Ausweitung der Anwendung wird vorgeschlagen
Im positiven Fall - Entwicklung zum Stammkunden

Besuche Star:
Loyalitätsprogramme, als Advokat auch Beeinflussung
der Kollegen, Fragen nach Empfehlungen
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+ 10

+ 3

Prospects
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Balkenlänge = Vergleich mit oberem Quartil

Prozessorientierte Darstellung: Kundenentwicklung 

in Stufen



Kampagnenablauf

Mailing 1
TM

mit Fragen n. Pot.

Fax-
antwort Ja

Nein

Calls TM
Potential?

Mailing 2 TM
Musteranf.kte.

PKK

Schläfer

Musteranf.kte.
?

Ja retour
Musteranf.kte.

Ja
Mailing 3 TM
Musterversand

mit Brief

Evaluierung CI
Potential (RVI

Apothekenums.)

Umsatz?FAKTOR <

Selektion
Status: Praxis,

Adresse aktiv, Mailing OK

Kriterien von
Marketing definiert

Checkliste

Statin VO/Anz.Ärzte
im Brick >Faktor

definieren!

Nein

FAKTOR >

KAMPAGNEN
MERKMALE
Festlegen

Probelauf Calls
Skript entw ickeln

Evaluierung
Marktzahlen

Statin
Umsatz im

Zelle

Ja

Nein

Sortierung der Liste
nach Ferien!

MARKETING

TELEMARKETING

CI=MK

Aktivitäten von:

AUSSENDIENST

FAKTOR

> 10

10 - 20
> 20 ID-Kennzeichen

f. zuk. non AD Akt.

2300 Leads an
ADM

> 20

Feedback von
ADM - Pyramide oder

Kommentar

Behandlung
unbesetzter Gebiete
klären!



Besuch

Qualifizieren

Potential ja/nein

Besuch

Bemusterung

testet?

Pool

Nichtbesuchen

nein

ja

unbekannt

weiss

nicht

Besuch

Verordner

weitet aus?

ja

nein

Besuch

Stammkunde

weitet aus?

Besuch

Star

Loyal?

ja

ja

nein

nein

nein

Erstbesuch:
120 €
Erfolgsrate (korrekte Information) 30%
Erfolgsrate (entspricht d. gew. Potential) 20%
= 6% 

6%

Kosten für Besuch als erstes Verkaufsgespräch:
= 2000 €.

Erfolgsquote für Produkttester: 20%

durchschnittlich 5 Besuche notwendig = 600 €


