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medi zinischen und pharmazeuti schen Innovationen einerseits und die Reglementierungen durch gesundheitspolitische
Rahmenbedingungen andererseits haben massive Auswirkungen auf die pharmazeutische Industrie.Neue Zielgruppen
wie Krankenkassen, Kooperationsnetze von rzten und Kliniken und das neue Selbstverstndnis der Patienten verndern
den Gesundheitsmarkt. Fr den Weg vom "Pillen-Lieferanten” zum Systempartner und Dienstleister in der
Gesundheitsversorgung bentigt die pharmazeutische Industrie neue Strategien und Qualifikationen.Key Account
Management gilt dabei als eine zentrale Antwort auf diese Herausforderungen. Ein Groteil der Unternehmen hat
bereits ein Key Account Management eingefhrt. Dennoch fehlt hufig Klarheit darber, was Key Account Management
in der pharmazeutischen Industrie leisten soll. Dieses Buch gibt einen berblick ber Definition, Ziele, Aufgaben und
organisatorische Einbindung von Key Account Management. Und es beschreibt praxisnah Instrumente, strategische
Optionen und Plattformen fr eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit Schisselkunden.

Pressestimmen’Pharma Key Account Management hat den wesentlichen Nutzen, systematisch die Begrifflichkeiten zu
klren und abzuarbeiten. Damit gewinnt es gleich mehrfach: Einerseits als Lehrbuch und Nachschlagewerk.
Andererseitsist es Unternehmen fr seine Mitarbeiter durchgngig zu empfehlen, da so ein einheitliches Verstndnis und
eine einheitliche Sprache generiert wird. Auch bei Neuankmmlingen." Malte W. Wilkes, Certified Management
Consultant, Ehrenprsident des BDU Bundesverband Deutscher UnternehmensberaterK urzbeschreibungDie Nachfrage
nach medizinischen und pharmazeuti schen Innovationen einerseits und die Reglementierungen durch
gesundheitspolitische Rahmenbedingungen andererseits haben massive Auswirkungen auf die pharmazeutische
Industrie.Neue Zielgruppen wie Krankenkassen, Kooperationsnetze von rzten und Kliniken und das neue
Selbstverstndnis der Patienten verndern den Gesundheitsmarkt. Fr den Weg vom Pillen-Lieferanten zum
Systempartner und Dienstleister in der Gesundheitsversorgung bentigt die pharmazeutische Industrie neue Strategien
und Qualifikationen.Key Account Management gilt dabei als eine zentrale Antwort auf diese Herausforderungen. Ein
Groteil der Unternehmen hat bereits ein Key Account Management eingefhrt. Dennoch fehlt hufig Klarheit darber,
was Key Account Management in der pharmazeutischen Industrie leisten soll. Dieses Buch gibt einen berblick ber
Definition, Ziele, Aufgaben und organisatorische Einbindung von Key Account Management. Und es beschreibt
praxisnah Instrumente, strategische Optionen und Plattformen fr eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit
Schisselkunden.K lappentextPharma-Marketing und -V ertrieb stehen vor einem dramatischen Wandel: Die Nachfrage
nach medizinischen und pharmazeuti schen Innovationen einerseits und die Reglementierungen durch
gesundheitspolitische Rahmenbedingungen andererseits haben massive Auswirkungen auf die Pharmazeutische
Industrie. Neue Zielgruppen wie Krankenkassen, K ooperationsnetze von rzten und Kliniken und das neue
Selbstverstndnis der Patienten verndern den Gesundheitsmarkt. Der einzelne Arzt verliert bezglich der Auswahl und
Verordnung der Arzneimittel immer mehr an Entscheidungsautonomie. Stattdessen wchst der Einfluss von
Kostentrgern, der Selbstverwaltung und des Managements in Kliniken. Darber hinaus entstehen im Gesundheitswesen
neue V ersorgungsformen, wie Medizinische V ersorgungszentren oder Integrierte Versorgungsmodelle, die as
wettbewerbsorientierte " Gesundheitsunternehmen” eine neue Qualitt im Pharma-Marketing und -V ertrieb einfordern.
Fr den Weg vom "Pillen-Lieferanten” zum Systempartner und Dienstleister in der Gesundheitsversorgung bentigt die
Pharmazeutische Industrie neue Strategien und Qualifikationen.



