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State-of-the-art im Targeting — saletelligence ist der
Spezialist fur die potenzialbasierte Arztbewertung

Wir unterstiutzen bei der Beantwortung der folgenden Fragen:

Welche Daten und Informationen werden fur eine Bewertung bendétigt?
Welche Arzte besitzen welches Potenzial?

Bei welchen Arzten bin ich stark vertreten, bei welchen ist der Wettbewerb
starker?

Welche Linie soll welche Praparate bei welchen Arzten besprechen?

Ihre Vorteile auf einen Blick:

Sie erhalten ein umfassendes Bild zum Verordnungsverhalten

Sie kénnen die Marktbearbeitung auf die potenzialstarksten Arzte
konzentrieren und erreichen so mehr mit gleichen Mitteln

Sie nutzen ein praxiserprobtes Verfahren, das die relevanten externen und
unternehmensinternen Informationen nutzt

Sie k6nnen sich auf Ihr Tagesgeschaft konzentrieren und delegieren die
Detailarbeit an Spezialisten
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Wertvolle und prazise Kundenbewertungen benotigen eine
solide Datenbasis — wir stellen sie zusammen ...
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Wir unterstitzen Sie mit unserer Expertise bei der Auswahl der fur die Bewertung von
Arzten relevanten Datenquellen. Grundlage der Arztbewertung ist eine von uns erstellte
Profildatenbank, die alle identifizierten Informationen beinhaltet.
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... und unterstutzen bei der Erhebung und Generierung

von Zusatzinformationen

Allgemeinmediziner

A Facharzt
P Patienten

) Pat. pro Monat Besonderes Interesse )
Ident- Praxis- it Testost heil Patienten-

nummer groie mit lestosteron- Andrologie ED Naturheil- potenzial
mangel kunde

135688A L 1-5 Ja Ja Ja hoch

155477A XL 6-10 Nein Ja Nein sehr hoch

677899A S 1-5 Nein Ja Ja niedrig
11-15

677899B L

Ja Nein Nein mittel

Arztname: Dr. Markus Mainfeld

Ildenlnummer: 135688A

Patienten pro Monat mit
Testosteronmangel 7
Besteht ein besonderes
Iriteress

& an Andrologie?

1:5
6-10
Ll
Lo}

Arztname: Dr. Markus Mainfeld
Identnummer: 1356884

Neben der Erhebung von Markt- und Produktkenntnissen der Aul3endienstmitarbeiter
unterstutzen wir bei der Verarbeitung und Veredlung soziodemografischer Daten.
Innovative Ansatze sichern kontinuierlich den Vorsprung gegenuber Wettbewerbern.
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Mit speziell entwickelten statistischen Verfahren machen wir
Datenmengen fur die Arztbewertung nutzbar

|, Feswehs | D Arztbewertung,
uRen- und Kontakt- soziodemo-
ot )| Soziodemo- | bestehend aus:

- dienst-
Pharma- befragung Daten exterrne
zeutische Befragungs-
Marktdaten 1 daten
Profil-

Potenzial definierter Markt
Verordnungen Praparat 1
Verordnungen Praparat 2

datenbank

Die einzelnen Informationen fuhren wir mit statistischen Verfahren zusammen. Hieraus
leiten sich Wichtigkeiten der einzelnen Merkmale ab. Ergebnis ist eine umfassende

Arztbewertung.
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Die Vorteile unseres Ansatzes im Uberblick

el

Ergebnis: Schatzung zur H6he der tatsachlichen Umsatze,
hierdurch héhere Flexibilitat bei der Klassenbildung

www.saletelligence.de
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Mit Hilfe von Konzentrationskurven wird der mogliche
Effektivitatsgewinn sichtbar
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Mit 35% der Arzte
(=Besuchséarzte)
werden 75% des
Potenzials abge-
deckt. 90% sind
jedoch moglich.
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Anteil am Potenzial
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Anteil aller relevanten Arzte

10%

Mit einer bestimmten Kundenabdeckung kann ein bestimmtes Potenzial beeinflusst werden.
Mit der potenzialorientierten Bewertung von Arzten konnen wir die Durchschlagskraft des
Aul3endienstes im Markt wesentlich ernéhen. Bei gleicher Kapazitat kann so bedeutend

mehr Potenzial erreicht werden.
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Durch unsere Kundenbewertung kénnen die
Vertriebsinvestitionen gezielt gesteuert werden

Besuchsverteilung vor Besuchsverteilung nach
Vertriebsoptimierung Vertriebsoptimierung

hoch
niedrig

niedrig Umsatz hoch niedrig Umsatz hoch

hoch

Potenzial Potenzial

niedrig

Aul3endienstmitarbeiter investieren ihre Zeit haufig lieber in ,,einfache* Kunden, mit denen
sie bereits gut im Geschéaft sind. Die neue, potenzial- und wertorientierte Verteilung dieser
Investitionen fuhrt zu rentableren Kundenbeziehungen.
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Potenzial- und Umsatzubersichten zeigen konkret
unterdurchschnittlich ausgeschopfte Kunden auf

Legende:
147 |Anzahl der Arzte
6 994 |Anteil am Gesamtpotenzial
12% Anteil am Gesamtumsatz
~ 5 - o unterdurch- Im Beispiel sind
0 120 el At EuE zwei potenzielle
N 4 Q 5% 206 AL Wachstums-
<g 8% 19% schopfung .
O £ 160k segmente mit
NE 37 8 namentlich
£ 2 50 , o 9% bekannten Arzten
et 7 203 0, . e .
25 50% 70 3% identifiziert worden
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- 4%
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20%
7%

Potenzial je Arzt (Durchschnittsarzt=1)

Durch die differenzierte Betrachtung von Potenzial und Umsatz individuell fur jeden Arzt,
identifizieren wir fur Sie unterdurchschnittlich ausgeschopfte Kundengruppen und liefern die
konkreten Adressen mit den entsprechenden Profilmerkmalen.
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Welche Linie soll welche Praparate bei welchen Arzten
besprechen? — Uberschneidungsanalysen geben Antworten
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Linienstruktur vor Synergieprufung

Praparate Linie 1 Linie 2 Linie 3
DER DER API API
ZNS API,NEU

HKL API
Mitarbeiter 20 80 60

Linienstruktur nach Synergieprufung

Praparate Linie A Linie B
DER DER, API

ZNS API,NEU
HKL API

Mitarbeiter 50

Wir untersuchen auf Basis der je Arzt ermittelten Potenziale Uberschneidungen zwischen
den verschiedenen Bestandteilen der Produktpalette. Doppelbesuche konnen so minimiert

werden, das Besprechungsprogramm entfaltet seine maximale Wirkung.
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Warum telligence ? — Wer wir sind und was wir anbieten

Wer wir sind:

= Team mit umfassenden Erfahrungen aus tber 100 Projekten zur Erh6hung
von Effektivitat und Effizienz in Pharmaaul3endiensten

= Profundes Verstandnis der pharmazeutischen Marktdaten

= Weitreichende Statistik- und Methodenkenntnisse

Was wir anbieten:

Malgeschneiderte Losungen

Serviceorientierung und Flexibilitat

Objektive Auswahl notwendiger Daten

Nutzung spezifischer Tools und externer Sichtweise

Sorgfalt — Einsatz — Partnerschaft

GaN

D, telligence

systematische vertriebsplanung
T

www.saletelligence.de



Wwarum ? — Andere uUber uns

,»We have very high expectations towards our consultancy service
suppliers. The team of saletelligence convinced us with their accuracy and their

passion to work out solutions that generate real benefits. They even managed
to exceed our high expectations."

(Gertjan Wilpshaar, Manager Field Force Effectiveness, Pfizer Netherlands)

,,Die genaue Kenntnis der angebotenen Pharmadaten, umfassende Erfahrungen
mit maligeschneiderten LOosungen fur den Vertrieb, Flexibilitat und Einsatz -
diese Kombination ist entscheidend fur erfolgreiche Projekte im Pharma-
vertrieb. Das Team von saletelligence ist daher unser langjahriger Partner

fur alle Fragestellungen rund um die Vertriebsplanung. Wir sind mit den

Leistungen aul3erordentlich zufrieden, die Zusammenarbeit hat sich bezahlt
gemacht.*

(Uwe Lange, Vice President Sales, ALK Scherax Deutschland)



Warum telligence ? — Unsere Grundsatze

Sorgfalt

Qualitat beweist sich fur uns durch Fehlerfreiheit in den Details. Diesem
Qualitatsverstandnis ist unsere Arbeit verpflichtet. Wir gewéahrleisten dies
durch die herausgehobene Bedeutung von Sorgfalt in unserer Arbeitsweise.

Einsatz

Unser Ziel ist es, die Erwartungen unserer Kunden zu ubertreffen. Hierfur
setzen wir unsere gesamte Kraft, unsere Kreativitat und unser Engagement
ein. Termintreue, Erreichbarkeit und Fleil3 sind fur uns keine Sekundar-
tugenden, sondern Grundlage einer erfolgreichen Zusammenarbeit.

Partnerschaft

Wir verstehen uns als Verbundete unserer Kunden im Kampf mit den
Wettbewerbern. In unserem Spezialgebiet suchen und liefern wir proaktiv
Ansatze, die unseren Kunden Wettbewerbsvorspringe verschaffen. Der
Erfolg unserer Kunden ist die grof3te Bestatigung unserer Arbeit.
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Ilhr Ansprechpartner bei allen Fragen zur Vertriebsplanung:

saletelligence — systematische vertriebsplanung
Meisenstr. 96
33607 Bielefeld

Jan Maik Schlifter
Fon 0521.2997-405
Fax 0521.2997-408

maik.schlifter@saletelligence.de
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