
Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 1

Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved.

Mehr Wissen durch 
Gesundheitsanalytik ð
IT im Vertrieb
Hans Peter Steininger und Karsten Winkler
SAS Deutschland

IT meets Pharma, BITKOM
Frankfurt am Main, 5. November 2009

Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 2

Agenda
Mehr Wissen durch Gesundheitsanalytik ïIT im Vertrieb

Ç Situation des deutschen Gesundheitsmarktes

Ç Versorgungsforschung / Versorgungsmanagement als 

Erkenntnis-Grundlage in den Pharmaunternehmen

Ç Analytisches Kunden- und Vertriebsmanagement:

Ein Bericht zum Vorgehen mit
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Situation des deutschen Gesundheitsmarktes:
Aufgaben und Chancen - Der Blick auf den Markt

ÁRabattverträge und/oder regionale Kooperation 

ÅEntwicklung der Rabattverträge

ÅStellenwert für Generika und patentgeschützte Originale

ÅIntegrierte Versorgungskonzepte ïAnsatzpunkt zur regionalen Vertragsgestaltung

ÁZusammenarbeit: 

ÅIV Netz 

ÅKrankenkasse und Pharmaunternehmen

ÅChoaching Organisation / Krankenkasse und Pharmaunternehmen

ÁDie Rolle des Außendienstes: Stellschrauben für den Erfolg

ÅÄrztegenossenschaften als Partner ïes geht auch mit und ohne Kassen

ÅIndikation und Behandlungspfad ïPositionierung des Produktes
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Innovative Vertragskonzepteder Zukunft:
Mit der richtigen Erkenntnis der richtige Weg?

üRisk-Sharing Verträge ïspannend, aber nicht für alle Produkte sinnvoll

üCost-Sharing Verträge ïKostendeckelung für Krankenkasse = Sonderform des 
klassischen Rabattvertrages (monetärer Schwerpunkt)

üĂFallpauschalenñ (= Honorar / Patient / Jahr) = Sonderform Cost-Sharing Verträge

üHersteller als Systemlösungspartner (bezogen auf eine Indikation)

üĂEffizienzñ ïVerträge:

1. Verbesserte Therapiequalität bei reduziertem Arzneimitteleinsatz

ĂBehandlungspfadeñ = genaue Definition bei wem und zu welchem

Zeitpunkt die Medikation gegeben wird, unterlegt mit Arzneimittelliste. Anders

ausgedrückt: Wer ist der Ărichtigeñ Patient?

Beispiel: Kooperation AstraZeneca, Deutsche BKK und Netz-Allianz

Südniedersachsen mit dem Ziel des indizierten Einsatzes von Protonenpumpenhemmern

2. Verbesserte Effizienz und Wirtschaftlichkeit durch nachhaltige Vorsorge

üWeiterentwicklung ĂMehrwertvertragñ: Case-Management

Disease Management Begleitung u.a. mit dem Ziel, die Compliance und die Effektivität zu verbessern.
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Fragen bei neuen Verträgen
Beispiel: Rabattverträge - Coachingverträge

ÁWie hoch ist das Umsatz-Potential in 
einer Region?

ÁWie ist Versorgung in der Region?

ÁWelche Verträge bestehen und wie 
wird zur Zeit mit welchem Erfolg 
gearbeitet?

ÁWelche Win/Win-Situation ergibt sich 
für Krankenkasse/Pharmaunternehmen?

ÁWie sieht aktuell die Wettbewerbs-
situation aus?

ÁWelche Rolle übernimmt der Außendienst?

ÁWonach wird der Außendienst gesteuert?
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Herausforderung für die Pharmaindustrie:
Wie kommt die Pharmaindustrie zu den richtigen Erkenntnissen?

Zu all diesen Themen gibt es Aussagen, Meinungen und Angebote ...

Åvon externen Dienstleistern,

Åaus den Bereichen des eigenen Unternehmens,

Åaus den Medien, 

Åvon den Kongressen,

Åaus der Branche.

Versorgungsforschung bedeutet in diesem Kontext, dass alle verfügbaren 
Daten (externe und interne) zusammengeführt und für diversen Fragen 
herangezogen werden, um ...

üMarktpotentiale ermitteln zu können.

üVerträge entwickeln und bewerten zu können.

üErkenntnisse zur Steuerung des Außendienstes zu gewinnen.

üOutcome-Studien als Grundlage für neue Verträge zu erstellen.

üu.v.m.

Die ĂUnternehmenssteuerungñ kann nur auf eigenen Erkenntnisse beruhen!
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Unternehmenssteuerung heute:
Einsatz operativer Unternehmenssoftware

Finanz-

berichte

Kunden-

segmentierung

Bedarfsplanung

Fehlzeiten-

qoute
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Unternehmenssteuerung heute:
Innovation erfordert dispositive Lösungen

Finanz-

berichte

Kunden-

segmentierung

Bedarfsplanung

Fehlzeiten-

qoute

Profitbilitätsanalysen

pro Kunde oder Produkt

Multichannel-

kampagnenoptimieren

Bedarfsorientierte

Ressourcenoptimierung

Personalqualifikation

analysieren
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Unternehmenssteuerung heute:
Weg zu einer integrierten Unternehmensführung
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Unternehmenssteuerung heute:
Innovation erfordert dispositive Lösungen



Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 6

Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 11

Unternehmenssteuerung heute:
Innovation erfordert dispositive Lösungen

Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 12

Unternehmenssteuerung heute:
Innovation erfordert dispositive Lösungen



Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 7

Copyright © 2009, SAS Institute Inc. All rights reserved. 13
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Regulatory Compliance

IT Management

Performance Management

Workforce Planning & Management

Standards & Submissions

Clinical Trial Data Management & Analysis

Genomics & Biomarker Research

Drug Safety

Market Analysis

Campaign Management & Marketing Optimization

Sales Force Effectiveness

Process Improvement

Supply Chain 

Quality

OperationsResearch & Development

Sales & MarketingManufacturing 

SAS® for Life Sciences

Unternehmenssteuerung heute:
Innovation erfordert dispositive Lösungen
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Einige Referenzen ...
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SAS Institute: Ein Unternehmen der Zahlen

�Ä�6�$�6��is the first company to call when you need to solve
complex business problems���³
Dr. James H. Goodnight, CEO und Gründer von SAS

ÁGegründet 1976 in Cary, North Carolina

Á11.000 Mitarbeiter weltweit in 400 SAS Offices in 52 Ländern

ÁSeit 1982, mit 453 Mitarbeitern in 6 deutschen Niederlassungen

Umsatz (D):

100 Millionen ú

Umsatz (Int.):

2,26 Mrd. US$

Investition in R&D 

> 20 %


