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U m satzruach stu m d u rch o pti m a te Zie tgru p pen -An sp rach e
Spezialisierte Marktforsch ung unterstützt Pharma-Marketing

Nur wer die Bedürfnisse der Zielgruppe
genau kennt, kann sie mit den entspre-
chenden Marketing-Maßnah men punkt-
genau ansprechen. Marktforschung ist
hierbei ein wichtiges Mittelzum Zweck.
Die Eumara AG hat sich unter anderem
auf den Bereich Healthcare spezialisiert.
Dabei bietet das Unternehmen nicht nur
Marktforschung, sondem gibt auch kon-
krete Empfehlungen und Lösungsan-
sätze. text intern sprach mit Vorstand
Peter Hezog.

textintern Sie bieten ihren Kunden ein
eigenes, auf Healthcare spezialisieftes
I nterui ewerfe ld. Warum i st d as n otwen di g?
Herzog Es hängt einfach mit den Themen
im Healthcare-Bereich zusammen. Wir
haben hierzweigroße Zielgruppen - die
Arzte und die Pat ienten. Das bedeutet,
die Interviewer müssen einerseits die
notwendige Fachkom petenz hinsichtlich
der I n d i kationsgebiete, Kran kheitsbi lder
und Wirkstoffe mitbringen, um mit den
Arzten auf Fachebene kommunizieren zu
können. Andererseits müssen sie in ln-
terviews mit  Pat ienten die nöt ige Sensi-
bi t i tät  aufbr ingen. Die Interviewer sind
daher sowohl medizinisch-wissenschaft-
l ich als auch psychologisch geschult .
Zudem bl icken sie auf eine langjährige
Erfahrung zurück, was ebenfalls ein wich-
t iges Kri ter ium für den Healthcare'Be-
reich ist.
textintern Worin unterscheidet sich der
Bereich Healthcare von anderen Bran-
chen?
HerzogZum einen muss die Sensibi l i tät
und Sensit iv i tät  der Zielgruppen beach-
tet werden. Diese betrifft die Arzte auf
dereinen Seite,  die Pat ienten auf deran-
deren Seite.  Zum anderen sind die Ge-
gebenheiten und Unterschiede auf dem
ktassisch ethischen Markt und dem OTC-
Markt zu berücksicht igen. Oftmals hat
man im Healthcare-Bereich Marken, die
beide Zielgruppen und Märkte anspre-
chen. Darauf muss das Market ing einge-
hen.  H inzu  kommen d ie  besonderen
Anforderungen, die seitens der Gesetz-

gebung zu beachten sind, zum Beispiel
im Hinbt ick auf den Patentschutz. Wenn
dieser abläuft ,  muss sich zwangsläuf ig
auch die Zielgruppenansprache ändern.
Ein e spezialisierte Marktforsch un g Iiefert
h ie r  d ie  no twend igen Grund lagen.  E in
we i te rer  Untersch ied ,  be isp ie lswe ise
zum Consumer-Bereich, s ind die neuen
Wirksubstanzen, die in den letzten Jah-
ren insbesondere mit  Hi l fe der Biotech-
nologie entwickelt  wurden. Hier muss
oftmals ein komplett neues Marktumfeld
er fo rsch t  werden:  Wer  i s t  überhaupt
mein relevanter Wettbewerber? ln wel-
cher Subst i tut ionsbeziehung stehe ich?
Wie sollte ein neues Präparat optimal po-
si t ioniert  werden?
text intern Gibt es auch instrumen-
ta ri sc h e U nte rsc h i e d e?
Herzog Generel l  nicht so sehr.  Die The-
men und Fragestellungen sind eigentlich
die gleichen wie in anderen Branchen.
Es geht in erster Linie um Wahrnehmung,
Dif ferenzierung, Prof i l ierung und Mar-
kenführung. Es geht darum, wie Kampa-
gnen, Market ingmaßnahmen oder Mar-
ken wahrgenommen werden,  und d ie

Enruartungshaltung der Zielgruppe zu er-
fü l len.
textintern Welche Leistungen bieten Sie
lhren Healthcare-Kunden darüber hin-
aus?
Herzog Auch der Healthcare-Markt wird
im m er segmentierter. Dementsprech en d
müssen Herstel ler s ich viel  stärker vom
Wettbewerb abgrenzen und prof i l ieren
als früher.  Der Kostendruck steigt und
entsprechend werden die Aspekte Eff i -
zienz und Effektivität des Marketings im-
mer wicht iger.  Hier können wir zum Bei-
sp ie l  m i t  unserem DayAf te rContac t -
Profi[er oder den AfterVisit-Catls überprü-
fen, ob die Außendienst-Besuche zum
Beispiel  im Vergleich zu anderen Direkt-
market ing-Maßnahmen den gewünsch-
ten Erfolg erzielen.
textintern Welche Angebote nutzen die
Kunden am häufigsten?
Herzog Der Eumara-Prof i ler gehört  zu
den Instrumenten, die sei t  einigen Jah-
ren am stärksten nachgefragtwerden. Es
hande l t  s ich  dabe i  um e ine  dynamische
Marken kern-Ana lyse unter Ei n bezieh un g
von Wettbewerb und Marktveränderun-
gen. Der Prof i ler macht die Posit ionie-
rung der Marke im Wettbewerbsumfeld
s ich tbar  und h i t f t ,  e ine  z ie lg ruppen-
relevante Posit ionierung zu f inden, zu
etabl ieren und zu steuern. Er lässt s ich
auch internat ionaI sehr gut einsetzen.
textintern Welche Kundenwünsche sind
d i e größten H e rausforde ru n ge n?
Herzog Seit einiger Zeit werden sehr oft
Typologien gewünscht, die spezifisch auf
den Markt oder die Indikat ion ausgerich-
tet s ind, um zu verstehen, wie man die
unterschiedl ichen Typen innerhalb der
Pat ienten- und Fachzielgruppen kon kret
ansorechen kann. Das ist  unteranderem
bei der Posit ionierungvon neuen Präpa-
raten ein wichtiger Aspekt. Oder, wenn
der Patentschutz abläuft ,  stel t t  s ich die
Frage, wie Einbrüche im Umsatz oder im
Marktantei l  verhindert  bzw. verr ingert
werden.  Auch h ie r  geben w i r  unseren
Kunden kon krete Hilfestellung.

Peter Hezog


