AD-PROFILING

Wie individuell ist der Arzt? |

Peter Herzog von Eumara stellt ein Verfahren zur Entwicklung
einer typgerechten Ansprache des Arztes vor

Jeder gute AuRendienstmitarbeiter hat im direkten Arztkontakt das

Gefiihl, dass - sagen wir mal - Dr. Schneider und Dr. Miiller dhnliche

Typen sind und auf eine Argumentationskette ahnlich reagieren.

Dieser Eindruck kann aber nur zum Teil zutreffen, denn es kommt

auch auf die Indikation an, iiber die gesprochen wird. Hier kommen die
individuellen Persénlichkeitsunterschiede, Vorkenntnisse und Erfahrungen
zum Tragen. Denn wdhrend Dr. Schneider und Dr. Miiller bei Diabetes zu den
innovationsfreudigen Typen gehdren, kann Dr. Schneider bei Hochdruck-
Medikamenten deutlich konservativer als Dr. Miiller sein.

Peter Herzog ist Vorstand des Marktforschungs-
und Beratungsunternehmens Eumara AG
(Saarbriicken und Miinster)

Die Kunst besteht nun darin, zu erkennen,
wann welcher Arzt zu welcher Gruppe ge-
hort und welche Argumentationskette bei
welchem Typ die héchste Erfolgschance
hat. Diese Fragen will die Eumara AG mit
ihrem ,AD-Profiling” in drei Phasen be-

antworten.

Ermittlung von trenn-
scharfen Arzte-Typen

Mittels eines speziell zu diesem Zweck ent-
wickelten Marktforschungstools namens
»1ypelog® werden zunichst die grundle-
genden Arze-Typen in einer konkreten In-
dikation ermittelt. , Typelog* kombiniert
dazu verschiedene qualitative und quantita-
tive Erhebungsmethoden. Anforderungen
an die Typologie sind dabei: Die Typen
miissen trennscharf und alle typbildenden
Faktoren operational sein.

Gerade auf die Operationalitit, also die
~Alltagstauglichkeit®, legr die Eumara
groflen Wert. Anhand klarer Kriterien muss
schnell und eindeutig erkennbar sein, zu
welchem Typ der jeweilige Arzt bei ver-
schiedenen Indikationen gehérr.

Entwicklung einer
typgerechten Ansprache

Zusammen mit dem Auflendienst werden
dann in Workshops Argumentationslinien
fiir die einzelnen Arze-Typen entwickelr.
Die Einbezichung des Aufendienstes ist
unbedingt erforderlich, um die Motiva-
tion beim spiteren Einsatz zu erhéhen.
Auflerdem wiire es arrogant, die jahrelan-
gen Erfahrungen der Auflendienstmitar-
beiter zu ignorieren. In anschliefRenden
Rollenspielen kénnen alle am Workshop
Beteiligten die neuen Argumentations-

linien trainieren.

Uberpriifung und Ver-
feinerung der Typologie
in der Praxis

In der dritten Phase wird schlieflich ermit-
telt, ob Folder und Gesprichsunterlagen so
gestaltet sind, dass sie dem Auflendienst bei
der schnellen und effizienten Vermittlung
der vorher entwickelten Argumentations-
linien hilfreich sind. Gegebenenfalls wird
ein Feintuning der typgerechten Argu-
mentationen vorgenommen. Diese even-
tuellen Modifikationen sind dann zum
Abschluss Inhalt der letzen groflen AufRen-
dienst-Schulung vor dem Start.
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Nutzen der Ansprache
nach .. Arzt-Typen”

Jeden Kunden méglichst individuell anzu-
sprechen, ist eine Binsenweisheit im Ver-
kauf. Der Pharma-Auflendienstler hat in
der Regel jedoch nur wenige Minuten Zeit.
In dieser speziellen ,Verkaufssituation® ist
es hilfreich, auf vorher entwickelte Typo-
logien und Argumentationslinien zuriick-
greifen zu kénnen. Das ,AD-Profiling" der
Eumara verzahnt zu diesem Zweck Metho-
den der Marktforschung mit dem Erfah-
rungswissen des Auflendienstes. Denn je
praxisorientierter eine Typologie ist, desto
héher ist der Erfolg.
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