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Entwicklungsfortschritt

Alleine oder im Verbund — was wollen Sie erreichen ?
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Durchblick.
Logik: Definieren-Messen-Entscheiden. '

Orientierung und Ordnung schaffen Struktur.
Systemverstandnis starkt Managementwissen. m




Markt in Bewegung

Der Gesundheits- und Arzneimittelmarkt verandert sich.
Seine Veranderungen bewegen — und treffen — uns alle.

Als Patienten, als in der Branche Tatige; als Kosten-
trager, als Nutzniel3er; ...

Welche Fragen beschaftigen Sie?

* Preisverordnung/-gestaltung * Versorgungsmodelle
» Handelswege/-formen * Integrierte Modelle
» Apotheken-Mehr-/Fremd-Besitz « Kooperationen

Sind Sie Forscher oder Produzent (Industrie), Distribu-
teur (Handel), Leistungserbringer (Mediziner, Apothe-
ker, etc.) oder Verwalter (Kasse, Verband, Kérpe-
rschaft, etc.)?

Zwei grundsatzliche Trends beeinflussen alle:

Marktkrafte: Konkurrenz- und Kostendruck

Marktstrukturen: Modular und transsektoral

... wo geht's lang ... und wie?
rmJ Verbesserung

Veranderung:
Innovation, Gestaltung

Erfolgssicherung/-entwicklung

Kompetenz und Kapazitat

Auf welcher Stufe stehen Sie?

Kdénnen/missen Sie auf jeder Stufe selbst Kompetenz
und Kapazitat haben? Vernetzung: Chance oder Risiko?

Es braucht Konzepte mit Systemverstandnis,

Routenbestimmung — mit System

Relevante Komponenten
im Zusammenhang:

Erfolgskriterien
Strategie

Mittel
Perspektiven
Prozesse
Handlungsraum

AR RN A

Umsichtige, belastbare Basis mit Weitsicht ermdglicht
ganzheitlichen Weg:

= Unternehmensstrategie
- Organisationsentwicklung
= Prozessoptimierung

Fiar Markte in Bewegung und bei Undurchsichtigkeit

empfiehlt sich Verschreibung © wirkkraftiger Medizin.

Mégliche Positionierungen

=>» Spezialist oder Generalist
=> Ruckzug oder Ausweitung
= make or buy

=> reaktiv oder initiativ

Strategie

Markt => sichern/durchdringen/entwickeln
= Bearbeitung horizontal/vertikal
=> Portfolio/Lebenszyklen

-> Differenzieren/4 P des Marketing

= Anamnese Gesamtumfeld
= Markt/Stufe/Ort

=> Intensitat und Rahmen

= Partnertyp und -wahl

Verbund

Oft bedarf es auch dabei ,integrierter Versorgung“ im

Linie einklappen.

Linkes Drittel bis zur -

Ihr Thema unser gemeinsames Aktionsfeld

Sie beschéaftigen sich z.B. mit diesen Themen und
sind als Forscher, Hersteller oder Distributeur tatig:

Pharmaindustrie

=» Produkt-/Portfolio-Mix

= Markenbildung/-entwicklung
- Vertriebskanalbearbeitung
- Listungsgesprache

-» Stakeholder-Management

= Produkt-Praferenzen
-» Sourcing scope/Einkauf
- Eigen-/Fremdmarken
- Marktpenetration

- Logistik

= Verteiler u/o Partner

(GrofR-) Handel

Komplexe Fragestellungen, die Eignung, Effizienz,

Effektivitat und Ethik (die ,4 E®) fur Erfolg verlangen.

Ob produktiv oder verwaltend ...

Krankenkasse

= Leistungsmodule definieren
= Leistungserbringer wahlen
- Modelle schniren

= Qualitat sichern

> Zielgruppen bewerben

Herausforderungen im Gesundheitsmarkt sind
vielfaltig. Sie bedirfen der umsichtigen Behandlung
aus verschiedenen Perspektiven.

Und auch die Aktionen muissen in mehreren
Dimensionen greifen — und argumentiert werden.

Strategie, Organisation und Prozesse entlang der
Wertschépfungskette — und marktakteuriibergreifend.

Komplexe Fragestellungen brauchen Modelle und
Handelnde, die der Komplexitat gerecht werden — und

Kreativitat und Gestaltungswillen

Sinne von Kombinationen — die aber passen mussen.

sie verantwortungsvoll managen kénnen.



