Potenziale im Krankénhaus
identifizieren und nutzen

T

Losungen von saletelligence - systematische vertriebsplanung



State-of-the-art im Targeting — saletelligence ist der
Spezialist fur die Potenzialbewertung im Krankenhaus

Wir unterstitzen bei der Beantwortung der folgenden Fragen:
= Welche Daten und Informationen werden fir eine Bewertung bendétigt?
= Welche Krankenhauser 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 kdnnen die Marktbearbeitung auf die potenzialstarksten Fachab-
teilungen konzentrieren und erreichen so mehr mit gleichen Mitteln

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

= Sie kdnnen sich auf Ihr Tagesgeschaft konzentrieren und delegieren die
Detailarbeit an Spezialisten
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Die Potenzialschatzung je Krankenhaus basiert auf einer
Vielzahl von Daten, die sinnvoll kombiniert werden
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Wir prifen die vorhandenen Datenquellen und beraten bei der Auswahl der weiteren
Informationsbeschaffung. Die so gewonnene Informationsvielfalt fihren wir zusammen und
entwickeln ein unternehmensspezifisches Potenzialmodell.
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Als zentrale Datenquelle zur Potenzialbestimmung im

Krankenhausbereich nutzen wir Fallzahlen, ...

Zahl* der Haupt (HA)-
(§'i'(','1) Fachabteilung ngtltgﬁr stationaren oder Belegab-
Falle teilung(BA)
0106 Innere Medizin_) 53 HA
0200 erl 20 9 HA
0300  Kardiologie 60 3020 HA
0400 Nephrologie 12 347 BA
1000 Kinder- u. Jugendmedizin 41 1621 HA
1500 All_gemfeln- und Visceral- 40 1391 HA
chirurgie
1500 Unfall- L_lnd Wlederherstel- 40 1104 HA
lungschirurgie
1500  Gefalchirurgie 20 893 HA
2200  Urologie 40 1234 HA
2400  Frauenheilkunde 28 841 HA
Je nach Indikation kdnnen unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant
sein. Wir prufen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende
Gewichtungsfaktoren.
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... Prozeduren ...

Rang DRG i Fallzahl
1 K60 Zuckerkrankheit (=Diab@ (241
2 G438 ] [TaTal

Speiserdohrenentzindung, Magen-Darm-Infekt oder verschiedene

= £ Krankheiten der Verdauungsorgane 2

4 G50 Magenspiegelung bei nicht schweren Krankheiten der Verdauungs- 73
organe

5 V60 Alkoholvergiftung oder —entzug 72

6 Ga7 Sonstige Magenspiegelung bei schweren Krankheiten der Verdau- 68
ungsorgane

7 E62 Infektionen und Entztindungen der Atmungsorgane 48

8 B76 Anfélle 45

9 G49 Dickdarm- oder Magenspiegelung, ein Belegungstag 45

10 £65 Krankheiten der Atemwege mit erschwerter Ausatmung und ver- 44

mehrter Luftansammlung im Lungengewebe (Asthma, COPD)

Je nach Indikation kdnnen unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant
sein. Wir prufen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende
Gewichtungsfaktoren.
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. und Diagnhosen aus Qualitatsberichten — gemeinsam
wahlen wir die fur die Indikation relevanten Posten aus

Rang ICD Bezei I
1 E1 Zuckerkrankheit (—Typ Il Diabetes, ohne Insullnabhanglgkelt >
2
3
4
5 ReRZeR
Sonshge chronische Lungenkrankheﬂen mit erhohtem Atemwegswi-
6 Ja4 44
derstand
7 J18 Lungenentzindung durch unbekannten Erreger 42
8 K85 Akute Entzindung der Bauchspeicheldrise 38
Krankheiten des Verdauungssystems (vor allem unklare Magen-
9 K92 36
Darmblutungen)
10 K59 gﬁgmstorungen ohne organische Ursache (z.B. Verstopfung, Durch- 30
Je nach Indikation konnen unterschiedliche Fallzahlen, Prozeduren, ICDs oder OPS relevant
sein. Wir priufen die Relevanz der Indikatoren und spezifizieren bei Bedarf entsprechende
Gewichtungsfaktoren.
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Weitere Informationen der Qualitatsberichte werden
Integriert

~
N~
Qualitats-
berichte
N~
Falle Prozeduren Diagnosen
’ ; Therap.
Anzahl Arzte Gerate s Fallzahl
. (z.B. Schlaflabor MOQ'IChk.
Je FA Dialyse, CT) ‘ (z.B. Tiefenhirn- Ambulanzen
stimulation)
Neben den klassischen bereits benannten Indikatoren bieten die Qualitatsberichte je nach
Indikation weitere Merkmale, die sich zur Bewertung der Potenziale eignen. Diese werden
ebenfalls in die Analysedatenbank integriert und konzeptionell berlcksichtigt.
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Eine Moglichkeit: Die Hohe der Umsatzpotenziale kann mit
einem Top-Performer Ansatz bestimmt werden

120 €
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Umsatz pro Fall

40 €
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Krankenhduser nach absteigender Fallausschépfung

Im Vergleich zu klassischen Extrapolationsverfahren zur Bestimmung des Potenzials kénnen
die Potenziale auch nach einem Top-Performer Ansatz bestimmt werden. So lassen sich
auch bisher unterausgeschépfte Krankenhauser frithzeitig adaquat betreuen.
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Versorgungsstrukturen und Direktumsatze werden hierftr
intelligent genutzt

140 €

120 € Durchschnittliche
Ausschopfung der

100 € Top-Performer
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Krankenhduser nach absteigender Fallausschépfung

Im Vergleich zu klassischen Extrapolationsverfahren zur Bestimmung des Potenzials kénnen
die Potenziale auch nach dem Top-Performer Ansatz bestimmt werden. So lassen sich auch
bisher unterausgeschdpfte Krankenhauser frihzeitig adaquat betreuen.
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Regionale Differenzen konnen ebenfalls integriert werden

GPI Potenzial (T€)
3.647 9.871 11.466

Anzahl Falle
1.264.596 2.834.809 2.399.513

€ pro Fall
2,88 3,48 4,80

Gewichtungsfaktoren

1,0

In speziellen Fallen sprechen regionale Unterschiede flr eine differenzierte Betrachtung der
Potenziale. Auch hierzu nutzen wir die verfligbaren Informationen und erarbeiten
gemeinsam mit unseren Kunden Vorschlage flr eine entsprechende Gewichtung.
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Abhangig von der Indikation konnen auch Fachabteilungen
mit einer differenzierten Gewichtung versehen werden
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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.
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Ergebnis: Der Potenzialwert je Fachabteilung ermadglicht
eine Klassifikation je Abteilung ...

Krankenhaus Fachabteilung Potential T€
KH 35 Gynakologie 89
KH 10 Urologie 75
KI-'|"10 G'i/nékologie 52
KH 03 Allgemeinchirurgie 45
KI-.|..29 A.I.I.gemeinchirurgie 26
KH 02 Allgemeinchirurgie 21

Allgemeinchirurgie

(.)ll.‘thopédie
ZMK

11

A
B
C

Als Ergebnis der Potenzialbewertung steht je relevanter Fachabteilung ein Potenzialwert zur
Verfligung. Hierdurch kénnen die Fachabteilungen in eine Rangreihenfolge gebracht und

einheitlich klassifiziert werden.
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... und eine Bewertung des gesamten Krankenhauses, z.B.

zur Besuchsplanung

Krankenhaus Fachabteilung Potential T€

KH 35 Gynakologie 89
KH 10 Urologie 75
KE 10 Gynakologie 5
KH 03 Allgemeinchirurgie 45
KH 29 Allgemeinchirurgie 26

21

KH 02 Allgemeinchirurgie

Allgemeinchirurgie

C.)-l.‘thopédie
ZMK

11

Parallel stellen wir eine Bewertung des Krankenhauses zur Verfugung. Vor dem Hintergrund
des erhohten Abstimmungsbedarf bei der Besuchsplanung kénnen so die Krankenhaus-

potenziale fUr die Planung herangezogen werden.
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Wir ermitteln die Konzentration der Krankenhauspotenziale
als Grundlage fur weitere Schritte
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Szenario I
Jahrliche Besuchsleistung pro ADM 1.080
Besuche Summe FTE Verantworteter  Abstrahl Anfallender

Anzahl Arzte 72.519 pro Jahr Besuche Umsatz Effekt 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
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 Besuche Summe FTE Verantworteter  Abstrahl Anfallender

Krankenhduser 2.056 pro Jahr Besuche Umsatz Effekt 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 59.435.797
Besuche Ate 50.346.778
42/n

zzzzzzz

Die saletelligence Konzentrationskurve bildet eine erste Grundlage flr weitere strategische
Uberlegungen. Daneben entwickeln wir unter Berlcksichtigung weiterer unternehmens-
relevanter Bestandteile unterschiedliche Szenarien, um die zukinftige Planung nachhaltig

ZU verbessern.
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Die Vorteile der Ermittlung von Fachabteilungspotenzialen

f

: al
Potenziale im Krankenhaus identifizieren und nutzen Seite 15 © 2007 S etel I ! ge nce systematische vertriebsplanung

www.saletelligence.de



Warum telligence ? — Wer wir sind und was wir anbieten

Wer wir sind:

= Team mit umfassenden Erfahrungen aus tGber 100 Projekten zur Erhéhung
von Effektivitat und Effizienz in PharmaauBBendiensten

= Profundes Verstandnis der pharmazeutischen Marktdaten

= Weitreichende Statistik- und Methodenkenntnisse

Was wir anbieten:

= MaBgeschneiderte Losungen

Serviceorientierung und Flexibilitat

Objektive Auswahl notwendiger Daten

Nutzung spezifischer Tools und externer Sichtweise

Sorgfalt — Einsatz — Partnerschaft

(\

D, telligence

systematische vertriebsplanung
TN

www.saletelligence.de



Warum ? — Andere uber uns

~Durch maBgeschneiderte Losungen, Prazision im Detail und strategischem
Uberblick ist saletelligence fiir uns der bevorzugte Businesspartner im

Pharmatargeting. Kompetenz, Qualitat und Verlasslichkeit haben uns voll
liberzeugt”

(Dr. Heiko Spath, Director Sales Hospital, Nycomed Deutschland GmbH)

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

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

Leistungen auBerordentlich 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 gewahrleisten 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 Flei3 sind fur uns keine Sekundar-
tugenden, sondern Grundlage einer erfolgreichen Zusammenarbeit.

Partnerschaft

Wir verstehen uns als Verblindete 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 groBte Bestatigung unserer Arbeit.
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Ihre Ansprechpartner bei allen Fragen zur Vertriebsplanung:

saletelligence - systematische vertriebsplanung

Meisenstr. 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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