
Potenziale im Krankenhaus 
identifizieren und nutzen

Lösungen von saletelligence – systematische vertriebsplanung



State-of-the-art im Targeting – saletelligence ist der 
Spezialist für die Potenzialbewertung im Krankenhaus

Wir unterstützen bei der Beantwortung der folgenden Fragen:

� Welche Daten und Informationen werden für eine Bewertung benötigt? 

� Welche Krankenhäuser bzw. Fachabteilungen besitzen welches Potenzial?� Welche Krankenhäuser bzw. Fachabteilungen besitzen welches Potenzial?

� Wie viel des Potenzials sollte optimaler Weise abgedeckt werden?

� Welche Ergebnisse sind unter verschiedenen Szenarien zu erwarten?

Ihre Vorteile auf einen Blick:

� Sie erhalten ein umfassendes Bild zu Potenzialen auf Fachabeilungs- und 
Krankenhausebene

� Sie können die Marktbearbeitung auf die potenzialstärksten Fachab-
teilungen konzentrieren und erreichen so mehr mit gleichen Mitteln
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� Sie können die Marktbearbeitung auf die potenzialstärksten Fachab-
teilungen konzentrieren und erreichen so mehr mit gleichen Mitteln

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

� Sie können sich auf Ihr Tagesgeschäft konzentrieren und delegieren die 
Detailarbeit an Spezialisten



Die Potenzialschätzung je Krankenhaus basiert auf einer 
Vielzahl von Daten, die sinnvoll kombiniert werden
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struktur Informationen

Wir prüfen die vorhandenen Datenquellen und beraten bei der Auswahl der weiteren 
Informationsbeschaffung. Die so gewonnene Informationsvielfalt führen wir zusammen und 
entwickeln ein unternehmensspezifisches Potenzialmodell.



Als zentrale Datenquelle zur Potenzialbestimmung im 
Krankenhausbereich nutzen wir Fallzahlen, …
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Je nach Indikation können unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant 
sein. Wir prüfen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende 
Gewichtungsfaktoren.



… Prozeduren …
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Je nach Indikation können unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant 
sein. Wir prüfen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende 
Gewichtungsfaktoren.



… und Diagnosen aus Qualitätsberichten – gemeinsam 
wählen wir die für die Indikation relevanten Posten aus
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Je nach Indikation können unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant 
sein. Wir prüfen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende 
Gewichtungsfaktoren.



Weitere Informationen der Qualitätsberichte werden 
integriert

Qualitäts-
berichte 

Fälle Prozeduren Diagnosen

berichte 

Anzahl Ärzte
je FA

Geräte 
(z.B. Schlaflabor, 
Dialyse, CT)  

Therap.
Möglichk.
(z.B. Tiefenhirn-
stimulation)

Fallzahl 
Ambulanzen
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Dialyse, CT)  
stimulation)

Neben den klassischen bereits benannten Indikatoren bieten die Qualitätsberichte je nach 
Indikation weitere Merkmale, die sich zur Bewertung der Potenziale eignen. Diese werden 
ebenfalls in die Analysedatenbank integriert und konzeptionell berücksichtigt.



Eine Möglichkeit: Die Höhe der Umsatzpotenziale kann mit 
einem Top-Performer Ansatz bestimmt werden 
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0 €

Krankenhäuser nach absteigender Fallausschöpfung

Im Vergleich zu klassischen Extrapolationsverfahren zur Bestimmung des Potenzials können 
die Potenziale auch nach einem Top-Performer Ansatz bestimmt werden. So lassen sich 
auch bisher unterausgeschöpfte Krankenhäuser frühzeitig adäquat betreuen.



Versorgungsstrukturen und Direktumsätze werden hierfür 
intelligent genutzt 
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0 €

Krankenhäuser nach absteigender Fallausschöpfung

Im Vergleich zu klassischen Extrapolationsverfahren zur Bestimmung des Potenzials können 
die Potenziale auch nach dem Top-Performer Ansatz bestimmt werden. So lassen sich auch 
bisher unterausgeschöpfte Krankenhäuser frühzeitig adäquat betreuen.



Schleswig-Holstein

Hamburg

Mecklenburg-Vorpommern

N

Regionale Differenzen können ebenfalls integriert werden

N O S W

GPI Potenzial (T€)
Niedersachsen

Bremen

Nordrhein-Westfalen

Hessen

Rheinland-Pfalz

Baden-Württemberg

Bayern

Saarland

Berlin

Brandenburg

Sachsen

Sachsen-Anhalt

Thüringen

N
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3.647 6.843 9.871 11.466

1.264.596 1.590.858 2.834.809 2.399.513

2,88 4,30 3,48 4,80

1,0 1,5 1,2 1,8

GPI Potenzial (T€)

Anzahl Fälle

€ pro Fall

Gewichtungsfaktoren
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1,0 1,5 1,2 1,8

In speziellen Fällen sprechen regionale Unterschiede für eine differenzierte Betrachtung der 
Potenziale. Auch hierzu nutzen wir die verfügbaren Informationen und erarbeiten 
gemeinsam mit unseren Kunden Vorschläge für eine entsprechende Gewichtung.



Abhängig von der Indikation können auch Fachabteilungen 
mit einer differenzierten Gewichtung versehen werden

Gewichtungen der Fallzahlen nach BGK und Abteilungstyp
(1=ALL in BGK4)

1,2

1,4

BGK1 BGK2 BGK3 BGK4

0,0

0,2

0,4

0,6

0,8

1,0

BGK1 0,0 0,1 0,1 0,1 0,0 0,0 0,1 0,2 0,3 0,3 1,0 1,5

BGK2 0,0 0,1 0,1 0,1 0,1 0,0 0,1 0,3 0,3 0,5 1,1 1,5

SON ORT ZMK HNO UNF KIN NEU HER ALL ONK URO GYN 
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BGK2 0,0 0,1 0,1 0,1 0,1 0,0 0,1 0,3 0,3 0,5 1,1 1,5

BGK3 0,0 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,4 0,5 0,5 1,2 1,5

BGK4 0,0 0,1 0,1 0,2 0,2 0,4 0,4 0,7 1,0 1,0 1,3 1,5

Weisen die einzelnen relevanten Fachabteilungen unterschiedliche Charakteristika in Bezug 
auf die generelle Anwendbarkeit oder die Breite der Nutzung der betreffenden Indikation 
auf, kann dem mit einer differenzierten Gewichtung Rechnung getragen werden.   



Ergebnis: Der Potenzialwert je Fachabteilung ermöglicht 
eine Klassifikation je Abteilung …

A

Krankenhaus Fachabteilung Potential T€

KH 35 Gynäkologie 89
KH 10 Urologie 75 A

B

C

D

KH 10 Urologie 75
… … …

KH 10 Gynäkologie 52
KH 03 Allgemeinchirurgie 45
… … …

KH 29 Allgemeinchirurgie 26
KH 02 Allgemeinchirurgie 21
… … …

KH 10 Urologie 11
KH 10 Allgemeinchirurgie 10
… … …

KH 99 Orthopädie 3
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DKH 99 Orthopädie 3
KH 62 ZMK 2

Als Ergebnis der Potenzialbewertung steht je relevanter Fachabteilung ein Potenzialwert zur 
Verfügung. Hierdurch können die Fachabteilungen in eine Rangreihenfolge gebracht und 
einheitlich klassifiziert werden.



… und eine Bewertung des gesamten Krankenhauses, z.B. 
zur Besuchsplanung

Krankenhaus Fachabteilung Potential T€

KH 35 Gynäkologie 89
KH 10 Urologie 75

Krankenhaus-
potenzial: 148 T€

Krankenhaus-
klasse: TOP1

KH 10 Urologie 75
… … …

KH 10 Gynäkologie 52
KH 03 Allgemeinchirurgie 45
… … …

KH 29 Allgemeinchirurgie 26
KH 02 Allgemeinchirurgie 21
… … …

KH 10 Urologie 11
KH 10 Allgemeinchirurgie 10
… … …

KH 99 Orthopädie 3
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Parallel stellen wir eine Bewertung des Krankenhauses zur Verfügung. Vor dem Hintergrund 
des erhöhten Abstimmungsbedarf bei der Besuchsplanung können so die Krankenhaus-
potenziale für die Planung herangezogen werden.

KH 99 Orthopädie 3
KH 62 ZMK 2



Wir ermitteln die Konzentration der Krankenhauspotenziale 
als Grundlage für weitere Schritte
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Szenario I

Jährliche Besuchsleistung pro ADM 1.080

Anzahl Ärzte 72.519
Besuche 
pro Jahr

Summe 
Besuche FTE

Verantworteter 
Umsatz

Abstrahl 
Effekt

Anfallender 
Umsatz

A-API 1.436 8 11.488 3.733.600 2.613.520 6.347.120
B-API 3.046 4 12.184 4.035.950 2.825.165 6.861.115
C-API 63.693 0 0 5.541.291 3.878.904 9.420.195

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

S
h
a
re
 o
f 
co
lo
sc
o
p
y
 p
o
te
n
ti
a
l

31,1% of the hospitals have been 
detailed more than 5 times … 
… and cover 50,9% of the potential,
… but could cover 65,2%.

A B C D NK

C-API 63.693 0 0 5.541.291 3.878.904 9.420.195

A-Spezialist 432 8 3.456 2.461.968 1.477.181 3.939.149
B-Spezialist 698 4 2.792 3.271.526 1.962.916 5.234.442
C-Spezialist 3.214 0 0 4.898.769 2.939.261 7.838.031

23.672 21,9 23.943.104 15.696.947 39.640.051

Anzahl 
Krankenhäuser 2.056

Besuche 
pro Jahr

Summe 
Besuche FTE

Verantworteter 
Umsatz

Abstrahl 
Effekt

Anfallender 
Umsatz

A-Krankenhaus 438 32 14.016 17.638.829 7.263.047 10.375.782
B-Krankenhaus 712 16 11.392 15.790.878 6.502.126 9.288.752
C-Krankenhaus 906 8 7.248 4.691.449 1.931.773 2.759.676

32.656 30,2 38.121.157 15.696.947 22.424.210

Erforderliche ADM 52

62.064.261

50.346.778

59.435.797

Szenario I Szenario II Szenario III

Besuche Ärzte
42%

Besuche 
Krankenhaus

58%
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Share of hospital

Die saletelligence Konzentrationskurve bildet eine erste Grundlage für weitere strategische 
Überlegungen. Daneben entwickeln wir unter Berücksichtigung weiterer unternehmens-
relevanter Bestandteile unterschiedliche Szenarien, um die zukünftige Planung nachhaltig 
zu verbessern.



Die Vorteile der Ermittlung von Fachabteilungspotenzialen

Konsistente Definition des Kunden 
(“Wer ist der Kunde?”)

Wettbewerbsvorteil durch die 
indikationsspezifische Nutzung von 

Fall-, Diagnosezahlen und 
Operationen

Einheitlicher Krankenhaus- und 
Fachabteilungsstamm

Operationen

Systematische und potenzialbasierte 
Klassifikation, passend zur Kapazität

Optimale Basis für Entscheidungen 
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Potenzialbestimmung unter Nutzung 
der maximal verfügbaren 

Informationsmenge

Optimale Basis für Entscheidungen 
zur Ressourcenallokation, zu Größe 
und Struktur des Außendienstes 

sowie zur Gebietsbildung



Warum                    ? – Wer wir sind und was wir anbieten

Wer wir sind:

� Team mit umfassenden Erfahrungen aus über 100 Projekten zur Erhöhung 
von Effektivität und Effizienz in Pharmaaußendiensten von Effektivität und Effizienz in Pharmaaußendiensten 

� Profundes Verständnis der pharmazeutischen Marktdaten

� Weitreichende Statistik- und Methodenkenntnisse

Was wir anbieten:

� Maßgeschneiderte Lösungen

� Serviceorientierung und Flexibilität

� Objektive Auswahl notwendiger Daten
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� Objektive Auswahl notwendiger Daten

� Nutzung spezifischer Tools und externer Sichtweise

� Sorgfalt – Einsatz – Partnerschaft 



Warum                    ? – Andere über uns

„Durch maßgeschneiderte Lösungen, Präzision im Detail und strategischem 
Überblick ist saletelligence für uns der bevorzugte Businesspartner im 
Pharmatargeting. Kompetenz, Qualität und Verlässlichkeit haben uns voll 

überzeugt"

„Die genaue Kenntnis der angebotenen Pharmadaten, umfassende Erfahrungen 
mit maßgeschneiderten Lösungen für den Vertrieb, Flexibilität und Einsatz -
diese Kombination ist entscheidend für erfolgreiche Projekte im Pharma-

vertrieb. Das Team von saletelligence ist daher unser langjähriger Partner 
für alle Fragestellungen rund um die Vertriebsplanung. Wir sind mit den 

überzeugt"

(Dr. Heiko Späth, Director Sales Hospital, Nycomed Deutschland GmbH)
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für alle Fragestellungen rund um die Vertriebsplanung. Wir sind mit den 
Leistungen außerordentlich zufrieden, die Zusammenarbeit hat sich bezahlt 

gemacht.“

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



Warum                    ? – Unsere Grundsätze 

Sorgfalt

Qualität beweist sich für uns durch Fehlerfreiheit in den Details. Diesem 
Qualitätsverständnis ist unsere Arbeit verpflichtet. Wir gewährleisten dies Qualitätsverständnis ist unsere Arbeit verpflichtet. Wir gewährleisten dies 
durch die herausgehobene Bedeutung von Sorgfalt in unserer Arbeitsweise.

Einsatz

Unser Ziel ist es, die Erwartungen unserer Kunden zu übertreffen. Hierfür 
setzen wir unsere gesamte Kraft, unsere Kreativität und unser Engagement 
ein. Termintreue, Erreichbarkeit und Fleiß sind für uns keine Sekundär-
tugenden, sondern Grundlage einer erfolgreichen Zusammenarbeit.

Partnerschaft
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Wir verstehen uns als Verbündete unserer Kunden im Kampf mit den 
Wettbewerbern. In unserem Spezialgebiet suchen und liefern wir proaktiv 
Ansätze, die unseren Kunden Wettbewerbsvorsprünge verschaffen. Der 
Erfolg unserer Kunden ist die größte Bestätigung unserer Arbeit.



Ihre Ansprechpartner bei allen Fragen zur Vertriebsplanung:

saletelligence – systematische vertriebsplanung

Meisenstr. 96Meisenstr. 96

33607 Bielefeld

Sven Potthoff

Fon 0521.2997-406

Fax 0521.2997-408

sven.potthoff@saletelligence.de

Alexander Wittke

Fon 0521.2997-407

Fax 0521.2997-408

alexander.wittke@saletelligence.de
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sven.potthoff@saletelligence.de alexander.wittke@saletelligence.de


