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Branchen-Befragung

Branchen-Befragung

Der PM—Report ist die Informationsplattform für Pharmamarketing, Pharma-
management und Pharmapolitik. Ende 2021 haben wir 99 Manager*innen 
aus der Pharmaindustrie befragt. Die Resultate fielen für den PM—Report 
äusserst erfreulich aus.

Platz 1 - Top-Positionen für den PM—Report
Basis: Zusammensetzung in % - Positionierung PM—Report (Print und z.T. on-
line) im Vergleich zu den anderen Branchendiensten für das Pharmamanage-
ment in der Branchen-Befragung.

Daten der Umfrage / Branchen-Befragung 

•	 Durchgeführt vom PM—Report in Kooperation mit Infothek GmbH und InsightHealth vom 22. November bis  
14. Dezember 2021.

•	 99 Manager*innen aus der Pharmaindustrie

•	 Bereiche (Mehrfachnennungen waren möglich): 6 % Originalprodukte, 10 % OTC-Präparate Generika, 7 % Biosimilars,  
38 % RX-Präparate

•	 Position: 28 % Geschäftsführung, 17 % Marketing, 21 % Vertrieb/Außendienst, 11 % Marktforschung, 5 % Produktmanage-
ment, 17 % Sonstiges (z.B.: Market Access, Kommunikation, CRM, PR, Controlling)

80 %
der befragten Pharmamanager*innen kennen den PM—Report. Kein anderer 
Titel hat in der Zielgruppe einen höheren Bekanntheitsgrad.

34 %
der Nutzer*innen lesen den PM—Report regelmäßig. Marktbegleiter errei-
chen hier Werte von 28 % bzw. 19 %.

40 %
Über 40 % der befragten Pharmamanager*innen lesen zwischen 75 % und 
100 % des PM—Report, vergleichbare Titel kommen auf Werte von 22 % bzw. 
13 %.

74 %
der befragten Pharmamanager*innen bewerten den PM—Report mit den Noten 
sehr gut und gut (Vorjahr: 63 %).

67 %
PM—Report online, der Internetauftritt des PM—Report, wird von 67 % mit den 
Noten sehr gut oder gut bewertet. Bei den Mitbewerbern urteilen 59 % bzw. 47 % 
so.

71 %
bewerten den Newsletter PM—eReport mit den Schulnoten sehr gut oder gut. 
Für Marktbegleiter vergeben diese Bewertung nur 60 % bzw. 54 %.

06-07/23www.pm-report.de 67632
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Im Blickpunkt
ChatGPT und Co: Wie KI-Technologien 
die Gesundheits- & Pharma-Industrie 
verändern
Thomas Hagemeijer (Healthcare Lead bei TLGG) gibt einen 
Überblick darüber, wie Technologien wie ChatGPT die gesamte 
Healthcare-Branche verändern werden, und was diese Verände-
rungen für das Pharma-Marketing bedeuten. Gerrit Grunert, Ge-
schäftsführer Crispy Content, setzt sich genauer mit dem Impact 
von Künstlicher Intelligenz auseinander: in der Forschung, in der 
ärztlichen Beratung, der Lieferkette und der Marktforschung.
Seite 14

Gesundheits- 
wesen
DiGA: Immer noch Auf- 
klärungsarbeit notwendig
Seite 28

Markt
Die Apotheke der Zukunft: 
Welche Erfolgsfaktoren sich 
jetzt abzeichnen
Seite 26

90 Jahre 
WEFRA LIFE
Dazu ein Interview mit  
Matthias Haack, CEO der 
Agenturgruppe
Seite 10 

Kolumne
Samira Mousa über das rich-
tige Erzählen von positiven 
Patient:innengeschichten
Seite 35

Beruf und Karriere
Neue Berufsbilder:  
Dieses Mal mit Head of  
Tech & Innovation
Seite 23

Meinung
Dr. Gerd Kräh findet,  
dass Deutschland eine  
zukunftsgerichtete gesund-
heitspolitische Strategie 
braucht.
Seite 12
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Verlagsangaben

Verlagsangaben

Kurzcharakteristik
Der PM—Report ist die Plattform für alle relevanten Themen im Pharmabereich. Denn: Pharma hat sich 
verändert, die Anforderungen sind heute andere als noch vor fünf oder sogar drei Jahren, neue Markt-
teilnehmer sind dazu gekommen wie Apple, Meta, Amazon Health, Health Start-ups, um nur einige zu 
nennen. Diese Spannbreite wollen wir abbilden, erklären, Hintergründe liefern und sie durch verschiede-
ne Formate wie u.a. einer Kolumne und Expert*inneninterviews einordnen.

Diese Themen stehen im Fokus
•	 Aktuelle Entwicklungen in Pharma, Healthcare und Pharmakommunikation (beispielsweise das Thema 

der Veränderung von Patienten und Patientenansprache)
•	 Eine andere Patient*innenansprache deswegen, weil wir auf dem Weg zur personalisierten Medizin sind. 

Deshalb muss auch die Kommunikation und das Marketing personalisiert sein und sich auf einzelne 
Patient*innen konzentrieren.

•	 Gesundheitspolitik: aktuelle gesundheitspolitische Entscheidungen erklärt, den Einfluss der EU-Gesetz-
gebung und -politik auf die deutsche Situation klar gemacht.

•	 Markt: Wie verändern sich Marktgegebenheiten durch Gesetze, Auflagen, neu auftretende Spieler, Tech-
nologien etc.?

•	 Pharmamarketing: Wie und auf welchen Wegen laufen Werbung, Kommunikation, Marketing von der 
Pharma zu HCPs, Apotheken, Konsument*innen, Patient*innen, Kassen, Politik, Zulassungsbehörden im 
Bereich des Healthcaremarketings ab? Auswertung von Reports, Studien, Marktforschung, Social Media.

•	 Außendienst: Wie funktioniert Außendienst in digitalen Zeiten? Anforderungen der Ärzt*innen und Apo-
theker*innen an den Außendienst. Wie wird das Produktmanagement digital neu aufgestellt?

•	 Beruf und Karriere: Was wird von Pharmamarketing und Pharma-Produktmanager*innen erwartet? Wie 
sind die Aussichten in bestimmten Bereichen?

•	 Die Specials: Selbstmedikation (zweimal im Jahr: April, September), Pharma Research (viermal im Jahr: 
Februar, Mai, August und Dezember) und Medizintechnik (einmal im Jahr: November)

•	 LA-MED Mediaanalyse
•	 Die COMPRIX Gewinnerkampagnen in der Übersicht

Relaunches 2022
Im August 2022 hat der PM—Report sich vom Blau/Weiß verabschiedet, um zu einem cleanen Schwarz/Weiß zu wechseln. Das neue Logo mit Geviertstrich 
spiegelt sich im Inneren des Heftes wider, Symbole erleichtern den Lesefluss. Inhaltlich sind die Rubriken geblieben. Neu dazu gekommen ist „Im Schwerpunkt“. 
Darin finden sich Themen, die Leser*innen als Hintergrund und Übersicht dienen: Aufschlussreich und informativ aufbereitet, wie zu DiGA oder KI und ChatGPT.

Online wurde dieser neue Look seit November 2022 weitergesponnen. Mit aktuellen Informationen u.a. im Markt oder Gesundheitswesen. Und auch hier finden 
Sie Hintergrundberichte, wie eine Linksammlung zum Thema KI und ChatGPT im Gesundheitswesen oder Statements zum Thema KI im Pharmamarketing.

Auch haben wir nun einen eigenen Podcast: Ganz einfach nach uns benannt, den PM—Report Podcast. Alles rund ums Pharmamarketing. Gestartet sind wir mit 
einer Reihe zum Omnichannel Marketing. In den ersten Folgen beleuchteten wir unterschiedliche Aspekte, die sofort im Arbeitsalltag umgesetzt werden können. 
In weiteren Folgen sprechen Pharmamanager aus ihrem eigenen Nähkästchen. Neue Folgen entstehen zu unterschiedlichen anderen Themen.

Zielgruppe
Pharma-Industrie 
Geschäftsführer*innen, Marketingleiter*innen, 
Produktmanager*innen, Werbeleiter*innen, 
Markt- und Mediaforschung, Öffentlichkeits-
arbeit
Pharma-Fachagenturen
Geschäftsführer*innen, Leiter*innen der Phar-
ma-Division bzw. Unit Gesundheit
Verlage 
Verlagsleiter*innen, Anzeigenmarketing

Auflage
Durchschnittlich 2.636 Exemplare. Im Einzelnen: 
Ausgaben 1, 3, 6/7, und 10 = 2.000 Exemplare 
Sonstige Ausgaben 2, 4, 5, 8, 9, 11 und 12 - also 
Kongressausgaben, solche mit Sonderteil 
SM-Report/MT-Report sowie jene mit Pharma 
Research = 3.000 Exemplare

06-07/23www.pm-report.de 67632
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Preisliste
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Heftformat
B 210 mm x H 297 mm (DIN A4)
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Termin- und Themenkalender 2024

Die Ausgaben mit Sonderteil

Ausgabe ET Schwerpunkt Specials Termine AZ-Schluss DU-Schluss

1/24 25.01.2024 Umfrage Zukunft Pharmabranche 2024 08.01.2024 12.01.2024

2/24 22.02.2024 AI/ChatGPT im Pharmamarketing Pharma Research 01.02.2024 08.02.2024

3/24 21.03.2024
Findet Pharma-Marktforschung nur noch online/
virtuell statt?

01.03.2024 08.03.2024

4/24 25.04.2024
DiGA: Wie kann Pharma sie nutzen und was 
bringen sie?

Selbstmedikation Online Interpharm 05.04.2024 12.04.2024

5/24 17.05.2024
Umfrage Zukunft Pharma-AEs, Reputation AEs 
als Arbeitgeber

Pharma Research Interpharm Präsenz 26.04.2024 03.05.2024

6-7/24 27.06.2024
Omnichannel Marketing: Wie kann Pharma das 
in Richtung Patient*innen und HCPs umsetzen? 03.06.2024 10.06.2024

8/24 29.08.2024 Relevanz von Brand Marketing in Anzeigen Pharma Research LA-MED API-Studie 05.08.2024 16.08.2024

9/24 13.09.2024 Vertriebskanal Apotheke in Zeiten von Online Selbstmedikation COMPRIX, expopharm 23.08.2024 30.08.2024

10/24 17.10.2024 Medical Affairs 25.09.2024 04.10.2024

11/24 14.11.2024 Pharmakommunikation Personalisierte Medizin Medizintechnik Medica 22.10.2024 30.10.2024

12/24 12.12.2024
Targeted Online Advertising und Influencer 
Marketing

Pharma Research 18.11.2024 25.11.2024

Ausgaben 2, 4, 5, 8, 9, 11 und 12 erscheinen mit 3.000 Exemplaren Auflage.
Alle weiteren Ausgaben mit 2.000 Exemplaren. Die Auflage beträgt somit im Jahresdurchschnitt 2.636 Exemplare.
Themen und Erscheinungstermine können sich aus Aktualitätsgründen ändern.

Special Selbstmedikation (SM-Report) in den Kongressausgaben 4 und 9/24
•	 Das Special Selbstmedikation wendet sich an Firmen und traditionelle Hersteller von Selbstmedikations-

präparaten, an Medien (Zeitungen, Zeitschriften, TV, Hörfunk, Neue Medien), Agenturen und Dienstleister 
rund um die Gesundheit und zeigt Entwicklungen und Veränderungen im OTC-Markt auf, berichtet über 
Trends und ihre Auswirkungen und gibt Beispiele von Kommunikations- und Marketingstrategien.

•	 Darüber hinaus wird im Special Selbstmedikation über die aktuelle Situation in Apotheken und neue 
Herausforderungen berichtet.

Special Pharma Research in den Ausgaben 2, 5, 8, 12/24
•	 Das Special erreicht die Zielgruppe von ca. 3.000 Adressen aus Pharma-Forschung und Entwicklung.
•	 Es behandelt Themen aus der Wirkstoffforschung, Arzneimittelentwicklung sowie dem Market Access 

und nimmt den Einfluss neuer Technologien - wie Künstliche Intelligenz, Machine Learning und Data 
Analysis - durch die digitale Transformation auch von F&E auf.

•	 Des Weiteren werden Ergebnisse aus der Versorgungsforschung und deren Auswirkungen auf den  
Versorgungsalltag dargestellt.

Special Medizintechnik (MT-Report) in der Kongressausgabe 11/24
•	 Der MT-Report kümmert sich um neue Entwicklungen in der Medizintechnik, wie 3D-Druck, Sensoren, 

Apps und verfolgt das Zusammenwachsen von Medizintechnik und medikamentöser Therapie und die 
sich daraus ergebenden Möglichkeiten einer personalisierten, spezifischen Medizin.
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4.410 € 2.040 €2.450 €

2.450 €

430 €

1.660 €

1.270 €

2.160 €

1.250 €

530 €

1.400 €

770 €

Stellengesuche auf Anfrage. Stellenanzeigen sind weder rabattfähig, noch rabattbildend.  
Alle Preise zzgl. gesetzl. MwSt.

PM—Report

Anzeigenpreise und Formate

Stellenanzeigen

Platzierungszuschlag: 2. oder 4. Umschlagseite 10 %

Rabatte  
bei Abnahme innerhalb von 12 Monaten:

Malstaffel
3-mal. Erscheinen	 3 %
6-mal. Erscheinen	 5 %
12-mal. Erscheinen	 10 %
18-mal. Erscheinen	 15 %

AE-Provision: 10 % (nicht auf technische Kosten, durchlaufende Posten und 
Stellenanzeigen)

Mengenstaffel
3 Seiten	 5 %
6 Seiten	 10 %
12 Seiten	 15 %
18 Seiten	 20 %

Beilagen
bis 25g und einem Maximalformat von B 210 x H 297 mm: 1.990 €
je begonnenem weiterem 5g-Schritt: 200 €

Benötigte Liefermenge = Auflage + 3 % Zuschuss
Ausgaben 1, 3, 6/7, 10 = 2.060 Exemplare
Ausgaben 2, 4, 5, 8, 9, 11, 12 = 3.090 Exemplare

Preise inkl. Postgebühren für Gesamtbelegung, Teilbelegung nicht möglich 
Beilagen sind nicht rabattfähig, 10 % AE-Provision

Beilagen-Anlieferung: 10 Tage vor Erscheinen
Lieferadresse: Lettershop Seubert GmbH, Heisenbergstr. 4, 97076 Würzburg
Bitte mit Liefervermerk: „Beilage PM—Report“ sowie der belegten Ausgabe
Beihefter: Auf Anfrage

1/1 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
	 178 x 245	 210 x 297

3/4 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
	 178 x 184	 210 x 213

1/4 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
quer	 178 x 61	 210 x 90

Advertorial, fertig
angelieferte DUs	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
	  178 x 245	 210 x 297

1/2 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
quer	 178 x 123	 210 x 151

1/3 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
hoch	 59 x 245	 69 x 297
quer	 178 x 82	 210 x 110

2/3 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
hoch	 119 x 245	 140 x 297

2/1 Seiten	 (B x H in mm)
Anschnitt

2 x 210 x 297

1/4 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
quer	 178 x 61	 210 x 90

1/2 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
quer	 178 x 123	 210 x 151

1/1 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
	 178 x 245	 210 x 297

1/3 Seite	 (B x H in mm)
	 Satzspiegel	 Anschnitt
hoch	 59 x 245	 69 x 297
quer	 178 x 82	 210 x 110
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Advertorials

Neue Advertorial-Formate
Für erklärungsbedürftige Konzepte, Dienstleistungen oder Produkte bietet der PM—Report seit Mitte 2023 
vier neue Sonderformate, passgenau zugeschnitten auf spezielle Kommunikationsinhalte und –ziele. 
Alle, die mehr in die Tiefe kommunizieren möchten, können dies seither an prominenter Stelle tun: Mit 
dem PM—Report Center-Spread Bound Supplement (siehe Seite 08).

PM—Report Healthcare Profile
Stellen Sie sich den Lesern des PM—Report vor! Ihre Agentur, Ihre Dienstleistun-
gen, Ihre Beratung, Ihr Know-How, Ihre Konzepte und Stärken, eben Ihr Profil.

PM—Report Background
Ihr meinungsstarker Expert*innen-Beitrag, gerne passend zum Ausgaben-
Schwerpunkt oder einem weiteren Thema Ihrer Wahl. Setzen Sie Impulse, 
beziehen Sie Stellung, mischen sich ein oder starten ein neues Branchen-
Thema: Ihres!

Advertorials

Raus aus dem Kämmerlein und rauf auf die Bühne: Hier ist der Raum, sich zu prä-
sentieren und profilieren. Das Format ist exklusiv nur einmal je Ausgabe belegbar.

Passend für alles, was modernes Pharma-Marketing bereichert, befruchtet, 
voranbringt – oder unsere Leser zum Nachdenken anregt: Überzeugen Sie mit 
Hintergrund! 

H
ealthcare Profile

Anzeige

Mit 27 Jahren Erfahrung in der Vermarktung von kom-
plexen und erklärungsbedürftigen Produkten macht die 
Werbeagentur bsd Markterfolg für ihre Kunden planbar. 
Ein Team aus Spezialisten realisiert eine konsequente 
Vernetzung von Analytik, Marktforschung, Strategie, Wirt-
schaftspsychologie, Kreation und Technologie.

AGENTUR 720°:  
Transparenz statt Blackbox
BSD Werbeagentur GmbH 

Warum 720°?
Reichen 360° nicht?

Marktmechaniken haben viele Dimensionen und Ab-
hängigkeiten. Je mehr relevante Informationen verknüpft 
werden, desto höher ist die Akkumulation zielführender 
Entscheidungen.
Wir setzen erprobte Methoden und Technologien ein, um 
datengestützte Entscheidungen zu treffen. Für Ihr Unter-
nehmen bedeutet das eine nachhaltige Wertschöpfung 
und für Ihre Kunden: Relevanz.
Eine optimale Team-Zusammensetzung mit den benö-
tigten Fachkompetenzen sichert eine interdisziplinäre 
Berücksichtigung relevanter Sachverhalte. Unsere Zu-
sammenarbeit ist auf eine nachhaltige Prozessetablierung 
auf Kundenseite ausgelegt. Das beinhaltet eine iterative 
Überprüfung der Ergebnisse und wiederkehrende Anpas-
sungen über die Zeit.
Genau so entstehen Markterfolge. Täglich.

Wir transformieren ihre Möglichkeiten in Erfolg.

Wir sind spezialisiert auf komplexe und erklärungsbedürf-
tige Produkte für Unternehmen aus den Branchen: Pub-
lic-Health, Pharma, Technik und FMCG. Unsere Kunden 
haben einen sehr hohen Anspruch.

Die 5 Prozesse hinter  
ihrer Business Agentur

Analysen, Business-Case  
und Market-Research 
Durch professionelle Marktforschung 
und Analysen decken wir auf, was 
Ihre Zielgruppe im Verborgenen 
wirklich denkt und braucht. Daraus 
resultieren datengestützte Entschei-
dungen.

Strategie und  
Performance Marketing 
Informationen über Ihren Wettbewerb 
und Ihre Kunden werden zur spezi-
fischen Marktstrategie aggregiert – 
vollumfänglich, messbar und prozess-
orientiert an Ihrer Marke.

Design, Programmierung  
und Content-Production 
Um Ihre Marke strategisch und ge-
stalterisch zu inszenieren, konzipie-
ren und platzieren unsere Spezialis-
ten Ihre Botschaften in die Köpfe der 
Zielgruppe.

Absatzförderung  
und Online-Marketing 
Analytik, Abstraktion, Zerlegung und 
Online-Marketing, das sind unsere 
Kompetenzen. Planbare Transformati-
on Ihrer Investitionen in Gewinne und 
Reichweite, das ist Ihr Nutzen.

Monitoring, Evaluation und Adaption 
Daten sammeln, analysieren, Er-
kenntnisse umsetzen, Erfolg messen: 
Wieder und wieder und wieder und… 
Sie wissen schon. Transparenz statt 
Blackbox.

BSD Werbeagentur GmbH 
Stauffenbergallee 4 
56410 Montabaur 

Ansprechpartner: Thomas Brühl, GF Creation  
02602 / 83 90 810 
tb@bsd-werbeagentur.de 
www.bsd-werbeagentur.de

Kontakt

PM—Report

Warum 720°?
Reichen 360° nicht?

Marktmechaniken haben viele Dimensionen und Ab-
hängigkeiten. Je mehr relevante Informationen verknüpft 
werden, desto höher ist die Akkumulation zielführender 
Entscheidungen.
Wir setzen erprobte Methoden und Technologien ein, um 
datengestützte Entscheidungen zu treffen. Für Ihr Unter-
nehmen bedeutet das eine nachhaltige Wertschöpfung 
und für Ihre Kunden: Relevanz.
Eine optimale Team-Zusammensetzung mit den benö-
tigten Fachkompetenzen sichert eine interdisziplinäre 
Berücksichtigung relevanter Sachverhalte. Unsere Zu-
sammenarbeit ist auf eine nachhaltige Prozessetablierung 
auf Kundenseite ausgelegt. Das beinhaltet eine iterative 
Überprüfung der Ergebnisse und wiederkehrende Anpas-
sungen über die Zeit.
Genau so entstehen Markterfolge. Täglich.

Wir transformieren ihre Möglichkeiten in Erfolg.

Wir sind spezialisiert auf komplexe und erklärungsbedürf-
tige Produkte für Unternehmen aus den Branchen: Pub-
lic-Health, Pharma, Technik und FMCG. Unsere Kunden 
haben einen sehr hohen Anspruch.

Die Projekte erfordern ein interdisziplinäres Team aus 

Mit 27 Jahren Erfahrung in der Vermarktung von komplexen und erklärungsbedürftigen 
Produkten macht die Werbeagentur bsd Markterfolg für ihre Kunden planbar. Ein Team 
aus Spezialisten realisiert eine konsequente Vernetzung von Analytik, Marktforschung, 
Strategie, Wirtschaftspsychologie, Kreation und Technologie.

Spezialisten, die ihr tiefgehendes Fachwissen mit Leiden-
schaft für unsere Kunden einsetzen.

Die 5 Prozesse hinter ihrer Business Agentur

1. Analysen, Business-Case und Market-Research
Durch professionelle Marktforschung und Analysen 
decken wir auf, was Ihre Zielgruppe im Verborgenen 
wirklich denkt und braucht. Daraus resultieren daten-
gestützte Entscheidungen.

2. Strategie und Performance Marketing
Informationen über Ihren Wettbewerb und Ihre Kunden 
werden zur spezifischen Marktstrategie aggregiert – 
vollumfänglich, messbar und prozessorientiert an Ihrer 
Marke.

3. Design, Programmierung und Content-Production
Um Ihre Marke strategisch und gestalterisch zu insze-
nieren, konzipieren und platzieren unsere Spezialisten 
Ihre Botschaften in die Köpfe der Zielgruppe.

4. Absatzförderung und Online-Marketing
Analytik, Abstraktion, Zerlegung und Online-Marketing, 
das sind unsere Kompetenzen. Planbare Transforma-
tion Ihrer Investitionen in Gewinne und Reichweite, das 
ist Ihr Nutzen.

5. Monitoring, Evaluation und Adaption
Daten sammeln, analysieren, Erkenntnisse umsetzen, 
Erfolg messen: Wieder und wieder und wieder und… 
Sie wissen schon. Transparenz statt Blackbox.

AGENTUR 720°: 
Transparenz statt 
Blackbox

H
ealthcare Profile

H
ealthcare Profile

AnzeigeAnzeige

BSD Werbeagentur GmbH 

Strategen

Entwickler

Analysten

UX-Designer/
Illustratoren

Business-
Developer

Texter/
Core-Creators

Unser Projektmanagement ist:

Predictive (klassisch)
Projekte brauchen Strukturen. Die klassische Wasserfall-
Struktur ist bei bestimmten Projekten vorteilhaft.

Adaptiv (agil)
Wenn Projekte komplex werden, ist beispielsweise Scrum 
eine sehr gute Methode, Inkremente effektiv zu entwi-
ckeln.

Ergebnisverantwortlich 
Die passende Methode ergibt sich aus dem Kontext. Eines 
ist immer kontextunabhängig: Unsere Verbindlichkeit.

321 Monate Markterfahrung
50+ Kunden
100 % Kundenzentriert
Aus Kunden wurden Partner

Wir entwickeln für unsere Partner aus DAX-Unternehmen, 
Start-ups und Mittelstand marktwirksame Lösungen. 

Einige Referenzen sind u.a. BMZ, Johnson & Johnson, 
Galenpharma, Fendt, MVZ Koblenz, BOMAG Fayat Group, 
MEDA oder die mhplus-Krankenkasse

PS: Sie möchten als Teil unseres Teams dazu beitragen, 
spannende Projekte effizient und in hoher Qualität zum 
Erfolg zu führen? Dann freuen wir uns, wenn Sie unserem 
Netzwerk beitreten! Sprechen Sie uns an. Wir suchen 
immer – vor allem aber: Menschen die wissen, und lieben, 
was sie tun.

BSD Werbeagentur GmbH
Stauffenbergallee 4
56410 Montabaur

Ansprechpartner: Thomas Brühl, GF Creation 
02602 / 83 90 810
tb@bsd-werbeagentur.de
www.bsd-werbeagentur.de

Kontakt

PM—ReportPM—Report

2.700 € 4.860 €

RX-Kommunikation 
im Publikumsbereich 
gewinnt kontinuierlich 
an Bedeutung

Aufgrund der Veränderungen im Gesundheitswesen und des stei-
genden Angebots an medialen Informationsquellen, sehen sich 
heute nicht nur OTC-Hersteller, sondern auch RX-Unternehmen 
verpflichtet ihr Angebot für die Patientenansprache entweder zu 
erweitern oder neu aufzubauen. Patienten sind zunehmend funk-
tionelle Selbstmanager und der Arzt bespricht immer häufiger 
den im Vorfeld selbst mit Dr. Google erstellten Therapieplan. Diese 
Entwicklung hat vieles verändert. Ärtz:innen und Apotheker:innen 
haben ihr Informationsmonopol verloren. Der mündige Patient 
möchte optimal informiert werden und selbst mitentscheiden, 
wenn es um die eigene Gesundheit geht. 

Diese Entwicklungen müssen im 
Rahmen einer erfolgreichen RX-Kom-
munikation berücksichtigt und Con-
sumer-PR als relevanter Bestandteil 
kontinuierlich ausgebaut werden.

Integrierte Patienten-
kommunikation 

Medizinischer Content auf höchstem 
Niveau sowie die Entwicklung von 
kreativen, integrierten Kampagnen 
an die relevanten Zielgruppen im Ge-
sundheitswesen zeichnet fundierte 
PR-Arbeit in der Pharmakommunika-
tion aus. Auch auf die zunehmenden 
Erwartungen unserer RX-Kund:innen 
nach einer ganzheitlichen integ-
rierten Patientenansprache muss 
reagiert werden. Denn eine isolierte 
Fachkommunikation ohne begleiten-
de Patientenansprache macht mitt-
lerweile nur noch in den seltensten 
Fällen Sinn - isolierte Channels sind 
einfach nicht mehr zeitgemäß. 

Der mündige Patient  – Heraus-
forderung und Chance in der 
Medizinkommunikation

Consumer-PR ist somit auch für eine 

erfolgreiche RX-Kommunikation 
unserer Pharmakunden zukunfts-
weisend. Denn nur so können wir den 
mündigen Patienten zeitgemäß über 
gesundheitsrelevante Themen infor-
mieren und gleichermaßen kreative 
sowie empathische Patienten-Kom-
munikation entwickeln, um unsere 
Kunden zielführend in der Beratung 
zu unterstützen. Der mündige Patient 
möchte seine Bedürfnisse und per-
sönlichen Perspektiven verstanden 
wissen. Dazu gehört inzwischen viel 
mehr als die nüchterne Information 
über sein Krankheitsbild und die 
dazugehörige richtige Therapie. Viel-
mehr erwartet er handfeste Unter-
stützung in der täglichen Bewälti-
gung seiner Erkrankung. Er möchte 
seine Diagnose in all ihren Facetten 
verstehen und den Therapieverlauf 
möglichst autonom mitplanen. Er 
möchte also als aktiver Partner in sei-
ner eigenen Behandlung betrachtet 
werden.  Auch das Thema Nachhal-
tigkeit und die Frage nach Produk-
tionsstandorten und dem sozialen 
Engagement sind wichtige Kommu-
nikationsinhalte. Dieses gesamte 
Themenspektrum wurde allzu lange 
von RX-Herstellern nur ungenügend 

Healthcare-Spezialistin
Benedikta Springer

Anzeige

kommuniziert. In den letzten Jahren 
hat sich dies massiv geändert und in 
diesem Veränderungsprozess wollen 
wir unsere Kunden aktiv und kreativ 
unterstützen.

RX versus OTC - das war  
einmal – zumindest aus Sicht 
des mündigen Patienten 

Auf was reduziert sich der Unter-
schied zwischen RX und OTC? In 
beiden Fällen geht es um die Gesund-
heit des Menschen. Somit gelten die 
Best Practices der Patienten Kommu-
nikation sowohl für verschreibungs-
pflichtige als auch für freiverkäuf-
liche Arzneimittel. Die ganzheitliche 
Ansprache des mündigen Patienten 
auf Augenhöhe ist elementarer 
Bestandteil unserer integrierten 
Kommuni¬kationskonzepte. Indem 
wir über transparente, wertschätzen-
de Kommunikation eine vertrauens-
volle Beziehung zu den Patienten 
und ihren Angehörigen aufbauen, 
verbessern wir nicht nur die Adhä-
renz in der Therapie, sondern leisten 
auch einen Beitrag zur Steigerung der 
Effizienz in der gesamtgesellschaft-
lichen Gesundheitsversorgung. 

Background

Benedikta Springer hat als Health-
care-Spezialistin 2013 die Ammersee 
Communication GmbH (ASC), eine 
Fachagentur für Kommunikation im 
Gesundheitswesen mit den Schwer-
punkten Consumer-PR und OTC-
Kommunikation, gegründet. Seit der 
Übernahme der Agentur durch die 
medizinische Fachagentur DP-Med-
systems AG (dpmed), ist sie Account 
Director bei der dpmed. Zudem 
bildet sie gemeinsam mit den beiden 
dpmed-Vorstandsmitgliedern Franzis-
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Konditionen zu den Advertorial-Formaten
Sie liefern jeweils fertiges Text- und Bildmaterial, wir fügen alles ins passende PM—Report Layoutformat 
(Muster gerne auf Anfrage) und veröffentlichen es in Ihrer Wunschausgabe.

Zwei Korrekturläufe sind inklusive. Advertorials sind weder rabattfähig noch -bildend. Die Nettotarife 
beinhalten 10 % AE-Vergütung.

PM—Report

Advertorials

PM—Report Innovations
Ideales Format zur Vorstellung Ihrer bahnbrechenden Ideen, Konzepte, Mess-
Tools, Widgets, Apps, etc. Das Format für alles, was Pharma- Marketing künftig 
umtreiben soll.

PM—Report Short Cuts
Mit dem dialogartig aufgebauten Format kommunizieren Sie mittels „3 Fragen – 
3 Antworten“ auf einer, oder „5 Fragen – 5 Antworten“ auf zwei Seiten.

Advertorials

Stichwort Fachkräftemangel —  
wie gehen Sie damit um?

Stichwort Fachkräftemangel —  
wie gehen Sie damit um?

Stichwort Fachkräftemangel —  
wie gehen Sie damit um?

Agenturen positionieren sich!

Stichwort Fachkräftemangel —  
wie gehen Sie damit um?
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Markenname GmbH 
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rerum voluptam dem saniet, eatiati untorior abo. 
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2.700 € 4.860 €

3 Fragen — 
3 Antworten

Stichwort Fachkräftemangel — 
wie gehen Sie damit um?

Agenturen positionieren sich auch als eine Marke. 
Welcher ist Ihr Markenkern?

War Corona für das New Work wichtig?

Ut ut eaquam et maximet fuga. Gia ditia volorende dia 
nonsed exernam niaernatur aut magnatem evelibus.
Quibusantum alique pro voloritatius ut quo id elit, om-
nimaion re ped eaquod ut fugitecea endusda ectur, que 
nos reris intis iliqui dolumqu atenia qui volorae nones-
tiaspis ilibus iliatus nist fuga. Ut ut earchil icturibus nes 
excesequibus et volorro volectem que endus, si consere 
ritatet, offic te necuptaquis prorro te pre, od que nonsed 
moluptatur sequiditiis volum, occus am inis doluptatquam 
sumque nis re nonsequi aliquam quae. Itatius estiam re 

Ut ut eaquam et maximet fuga. Gia ditia volorende dia 
nonsed exernam niaernatur aut magnatem evelibus.
Quibusantum alique pro voloritatius ut quo id elit, omni-
maion re ped eaquod ut fugitecea endusda ectur, que nos 
reris intis iliqui dolumqu atenia qui volorae nonestiaspis ili-
bus iliatus nist fuga. Ut ut earchil icturibus nes excesequi-
bus et volorro volectem que endus, si consere ritatet, offic 
te necuptaquis prorro te pre, od que nonsed moluptatur 
sequiditiis volum, occus am inis doluptatquam sumque 

Ut ut eaquam et maximet fuga. Gia ditia volorende eve-
libus. Quibusantum alique pro voloritatius ut quo id elit, 
omnimaion re ped eaquod ut fugitecea endusda ectur, que 
nos reris intis iliqui dolumqu atenia qui volorae nones-
tiaspis ilibus iliatus nist fuga. Ut ut earchil icturibus nes 
excesequibus et volorro volectem que endus, si consere 
ritatet, offic te necuptaquis prorro te pre, od que nonsed 
moluptatur sequiditiis volum, occus am inis doluptatquam 
sumque nis re nonsequi aliquam quae. Itatius estiam re 
estio. Et plandis tiasinv entiaturem am ut odit, issimusa 

estio. Et plandis tiasinv entiaturem am ut odit, isi simusa 
et quam estrupt atemporerum eari dolor re volor magnis 
sam, unt odit occusandae rerepera et ommolore nem 
acepres temqui ut aces iusapiet qui simaxim es es nusdae 
omnihit maio. Pitem ditiam sectiate eos ad ma sita volorit 
harum ra verit vollaboressi offic te venisciumqui repudam 
erio. Soluptas dicienis atus, aspe nis autae quam eossi 
que consequ iatemporum cum harum ra verit vollaboressi 
offic te venisciumqui repudam earias dolorro el is dolessi 
minverupta sit eseque reprae im Ut aut.

nis re nonsequi aliquam quae. Itatius estiam re estio. Et 
plandis tiasinv entiaturem am ut odit, isi simusa et quam 
estrupt atemporerum eari dolor re volor magnis sam, 
unt odit occusandae rerepera et ommolore nem acepres 
temqui ut aces iusapiet qui simaxim es es nusdae omnihit 
maio. Pitem harum ra verit vollaboressi offic te veniscium-
qui repudam  sectiate eos ad ma sita volorit harum ra verit 
vollaboressi offic te venisciumqui repudam erio. Soluptas 
dicienis atus, aspe nis autae. 

et quam estrupt atemporerum eari dolor re volor magnis 
sam, unt odit occusandae rerepera et ommolore nem 
acepres temqui ut aces iusapiet qui simaxim es es nusdae 
omnihit maio. Pitem ditiam sectiate eos ad ma sita volorit 
harum ra harum ra verit vollaboressi offic te venisciumqui 
repudam verit vollaboressi offic te venisciumqui repudam 
erio. Soluptas dicienis atus, aspe nis autae quam eossi 
que consequ iatemporum cum earias dolorro el is dolessi 
minverupta sit eseque reprae imUt aut atiusae pereped 
molest vitaeri sequo. 

Markenname GmbH 
Ab incidusam, sinus dolorerfero eiciumquis quae imincil 
int accus estium, esequis duci bernam, simincium et om-
mod magnis voluptatem veliciae. 
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Yes, we can … support you in twisting pharmamarketing even a few notches 
further! Stellen Sie Ihre Neuerungen unseren Leser*innen vor.

2.700 € 4.860 €
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Erfolgsrezept 
für mehr Verkäufe auf Ihrer 

PM—Report

A2Connect ist eine innovative Plattform für den Einsatz speziell auf Arzneimittel-
Produktwebsites. Sie ermöglicht es Besuchern Ihrer Herstellerseite, dort vorgestellte 
Produkte auf einfache und effektive Weise direkt in deren Apotheke um die Ecke zu 
bestellen.

Entwickelt von apotheken.de ist A2Connect Teil einer Rei-
he von Lösungen, die Apotheken gezielt mehr Onlinesicht-
barkeit bringen – und Herstellern zusätzliche Verkäufe. 
Das wichtigste Feature von A2Connect ist die Möglichkeit, 
dem Endkunden seine vertraute Apotheke vor Ort auch 
auf der Herstellerwebsite sichtbar zu machen. Der Kunde 
erhält so niederschwellig und rasch sein gewünschtes 
Produkt, ohne Warten auf einen Paketdienst und ohne 
Versandgebühren. 

Trigger-Button öffnet Apothekenfinder

So funktioniert’s: Per Trigger-Button auf der Hersteller-
Website öffnet sich ein Apothekenfinder. Darin kann der 
Nutzer per Standortfreigabe oder Suchfunktion seine 
Haus-und-Hof-Apotheke, oder unterwegs eine Apotheke 
in seiner derzeitigen direkten Umgebung finden.
Der Nutzer wählt nun zwischen Karten- und alternativer 
Listenansicht. Die Kartenansicht stellt Apotheken in der 
Nähe dabei geografisch mittels Pins dar. Nach Anklicken 
eines Pins erscheinen Name, Adresse und Öffnungszeiten 
der Apotheke. Nun kann die Wunsch-Apotheke ausge-
wählt werden. Nach erfolgter Auswahl gelangt der Nutzer 
direkt zum Reservierungsformular. Dort ist das auf Ihrer 
Webseite betrachtete Produkt bereits hinterlegt. Hier 
können problemlos mehrere Packungsgrößen oder auch 
Produktsets zur Auswahl abgebildet werden.
Bietet die Apotheke einen Botendienst an, wird dem Nut-
zer diese Option sowie die Lieferart Selbstabholung zur 
Auswahl angezeigt. Bei der Lieferart Botendienst hinter-
legt der Nutzer seine Adressdaten und einen gewünsch-
ten Liefertermin, sofern die Apotheke diesen zur Auswahl 
angeboten hat. 
Nach Abschluss seiner Reservierung erhält der Nutzer 
eine Bestätigung und kann die Adresse der Apotheke als 
Kontakt sowie den Abhol- oder Liefertermin im Kalender 
speichern. Auch die weitere Kommunikation zum Bestell-
status erhält der Kunde per E-Mail und/oder SMS direkt 
aus seiner Apotheke.

Hersteller-Vorteile auf einen Blick

A2Connect verbindet Vorteile der Online- und Offline-
Welt zu einer komfortablen User Journey. Das innovative 

Widget holt den Kunden direkt am POI ab – und Ihr Pro-
dukt wird binnen Sekunden online vorbestellt. Apotheken 
vor Ort liefern Ihr Produkt per Botendienst meist noch am 
selben Tag oder halten es zur Abholung bereit. 
Die persönliche Betreuung durch die Vor-Ort-Apotheke 
sorgt für einen Imagetransfer von der gewohnten Lieb-
lings-Apotheke auf das bestellte Produkt. Bestell- und 
Prozessbestätigung erfolgen direkt von dieser Apothe-
ke aus an den Endkunden. Dies fördert Vertrauen und 
Verbindlichkeit beim Besteller und erhöht die Liefer- wie 
Abgabesicherheit. 
Durch Anbindung aller deutschen Vor-Ort-Apotheken 
und eine somit bundesweite Abdeckung ist eine rasche 
Lieferung garantiert. Vorbestellungen erreichen Apothe-
ken dabei auf dem gewohnten Weg über ein gesichertes 
Backend. Die Integration von A2Connect ist direkt auf 
Ihrer Produkt-Website möglich. Der Bestellprozess wird so 

apotheken.de ist ein Portal der Mediengruppe Deut-
scher Apotheker Verlag
Ansprechpartnerin: Sarah Wessinger
Telefon: +49 (0)711 25 82 331
E-Mail: swessinger@apotheken.de
DAN Netzwerk Deutscher Apotheker GmbH
Birkenwaldstr. 44
70191 Stuttgart

Kontakt

A2Connect ist eine innovative Plattform für den Einsatz speziell auf Arzneimittel-
Produktwebsites. Sie ermöglicht es Besuchern Ihrer Herstellerseite

Ihre Antworten auf aktuelle Herausforderungen mit den crucial points, die Sie 
identifizieren. Das ideale Format, um unseren Leser*innen Ihre Lösungen zu prä-
sentieren.
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lings-Apotheke auf das bestellte Produkt. Bestell- und 
Prozessbestätigung erfolgen direkt von dieser Apothe-
ke aus an den Endkunden. Dies fördert Vertrauen und 
Verbindlichkeit beim Besteller und erhöht die Liefer- wie 
Abgabesicherheit. 
Durch Anbindung aller deutschen Vor-Ort-Apotheken 
und eine somit bundesweite Abdeckung ist eine rasche 
Lieferung garantiert. Vorbestellungen erreichen Apothe-
ken dabei auf dem gewohnten Weg über ein gesichertes 
Backend. Die Integration von A2Connect ist direkt auf 
Ihrer Produkt-Website möglich. Der Bestellprozess wird so 
komplett auf Ihrer Domain durchgeführt, der Kunde ver-
lässt die Hersteller-Website zu keinem Zeitpunkt! 

User Journey auf Ihrer Domain inklusive Reporting

So entsteht eine konsistente User Journey – direkt auf 
Ihrer Seite. Das führt wiederum zu einer hohen Conversion 
Rate, da kein URL-Wechsel im Bestellprozess notwendig 
ist. Die einfache, intuitive Benutzeroberfläche sorgt zudem 
für ein hohes Maß an User Experience.
A2Connect wird als Widget eingebunden und gewähr-
leistet so stets eine hohe Verfügbarkeit des Service. Als 
Hersteller erhalten Sie ein monatliches Reporting mit der 
Anzahl eingegangener Bestellungen, dem Anteil der ab-

apotheken.de ist ein Portal der Mediengruppe Deut-
scher Apotheker Verlag
Ansprechpartnerin: Sarah Wessinger
Telefon: +49 (0)711 25 82 331
E-Mail: swessinger@apotheken.de
DAN Netzwerk Deutscher Apotheker GmbH
Birkenwaldstr. 44
70191 Stuttgart

Kontakt
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geholten und jenem der per Kurier zugestellten Bestellun-
gen sowie mit deren regionaler Verteilung nach Postleit-
zahlengebieten. 
Eine zusätzliche Kampagnenauswertung über Tracking-
Codes ist möglich. So kann die klassische Auswertung 
erweitert werden und es entsteht eine neue Sicht auf 
Kampagnen, zum Beispiel durch Anbindung von Offline-
Anzeigen. Die Messbarkeit erfolgt direkt über den Point of 
Sale Apotheke. 
Denn die über 18.000 Vor-Ort-Apotheken Deutschlands 
bilden das persönlichste Logistiknetzwerk zur Versorgung 
Ihrer Kunden! Hier wird Ihr Produkt bei der Abgabe umfas-
send beraten und je nach Bedarf mit weiteren Produkten 
aus Ihrem Portfolio ergänzt.
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PM—Report Center-Spread Bound Supplement
Prominent platziert in der Heftmitte, nicht überblätterbar auf hochwertigem, griffigem Bilderdruck-Papier. Ihr 
Bound Supplement wird separat produziert und fest im Heft eingebunden. Kommunizieren Sie exklusiv und 
prominent auf 4, 6 oder 8 Seiten im Heftformat und Look & Feel des PM—Report, gerne unter Berücksichti-
gung Ihres CD. Sie erhalten 100 wertige Fortdrucke Ihres Bound Supplements für Ihr Marketing, Mailings, New 
Business Development, Mappen, Pitches...

Konditionen Center-Spread Bound Supplement
Sie liefern fertiges Text- und Bildmaterial, wir erstellen Ihren Mitteleinhefter im 
unverkennbaren PM—Report Layout (Muster gerne auf Anfrage).

Drei Korrekturläufe sind inklusive, ebenso 100 Fortdrucke für Sie, weitere 
Exemplare sind gerne möglich. Das Bound Supplement ist exklusiv einmalig je 
Ausgabe realisierbar und weder rabattfähig noch -bildend. Die Nettotarife be-
inhalten 10 % AE-Vergütung.

Mehr Umfang ist möglich: Tarife für 6 oder 8 Seiten auf Anfrage.

Sonderdrucke
Nutzen Sie Sonderdrucke aus dem PM—Report für Ihr Marketing! Gerne bieten 
wir Ihnen diese ab einer Mindestmenge von 100 Stück an.

Ein Beispiel: Umfang vier Seiten inkl. Deckblatt PM—Report bei 100 Exemplaren 
Auflage für 250 €, zzgl. 100 € Handling-Pauschale und 85 € je Grafikstunde sowie 
zzgl. Verpackung und Versand.

Die Anlieferung Ihrer Sonderdrucke erfolgt etwa 10 Werktage nachdem Sie Ihre 
Druckfreigabe erteilen.
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ment-Continuums über den gesam-
ten Produktlebenszyklus hinweg. An 
Omnichannel-Kommunikation führt 
hier längst kein Weg mehr vorbei.
Doch obwohl heute so viele digitale 
und virtuelle Kontaktmöglichkeiten 
zur Verfügung stehen, zeigt sich, 
dass – vor allem zu Beginn – der 
persönliche Face-to-Face-Austausch 
entscheidend für die Vertrauensbil-
dung ist. Den persönlichen Zugang 
zu HCP und Patienten danach über 
einen längeren Zeitraum zu finden 
und zu halten, erfordert exakte 
Kenntnis ihrer inhaltlichen Interes-
sen, Kanalpräferenzen, Tagesabläufe 
und nicht zuletzt auch menschlichen 
Eigenschaften. 
René Godau ist sich sicher, dass „der 
pharmazeutische Außendienst das 
zentrale, verbindende Element zwi-
schen der Industrie und ihren Fach-
zielgruppen ist und bleibt. Er hat da-
für heute vielleicht mehr Kanäle zur 
Auswahl, doch um diese souverän 
zu orchestrieren, braucht er Kommu-
nikationsgeschick und Empathie für 
sein Gegenüber. Der 1-zu-1-Kontakt, 
flankiert von Remote-Interaktion und 
-Inhalten, bildet darum nach wie vor 
den Kern unseres Business als CSO- 
und Contact-Centre-Experten.“

des Produktlebenszyklus befindet, 
und welche wichtigsten Daten und 
Erkenntnisse seine Positionierung 
effektiv untermauern können. Dabei 
unterstützen auch KI-Tools. Strate-
gien für (in-)direktes HCP-Engage-
ment werden ebenso entwickelt, wie 
in präzise KPI überführt. 

DESIGN: Aufbauend darauf wird der 
passende Kanalmix erarbeitet. Dem 
Omnichannel-Ansatz folgend, nutzt 
Inizio Engage praktische, virtuelle 
und digitale Taktiken, um auf den 
dynamischen Bedarf des Marktes zu 
reagieren. Somit werden Häufigkeit, 
Qualität und Wirkung der Interaktio-
nen gesteigert.

DEPLOY: Die leistungsstarke kanal-
spezifische Strategie wird imple-
mentiert, damit die richtigen Perso-
nen und Inhalte über die richtigen 
Kanäle erreicht und aktiviert werden 
können. Dafür stellt Inizio Engage 
Spitzenteams zusammen, managt 
und trainiert sie und entwickelt sie 
kontinuierlich weiter.

DRIVE: In welchem Umfang die Stei-
gerung des Erfolgs gelingt, zeigt die 
kontinuierliche Evaluation, anhand 
derer sich die Strategie fortwährend 
optimieren lässt. Detaillierte Dashbo-
ards und Heatmaps geben zuverläs-
sig Auskunft über Performance- und 
Beziehungsziele (z.B. HCP-Reich-
weite, Umsatz und Marktanteile, Ver-
schreibungstiefe/-breite, Feedbacks 
von HCP und KOL, …).

Kurz & konket: Als Teil der Inizio 
Group ist Inizio Engage ein strategi-
scher, kommerzieller und kreativer 
Engagement-Partner, spezialisiert 
auf die Gesundheitsbranche. Die gut 
7.000 Mitarbeitenden bieten maßge-
schneiderte Engagement-Lösungen 
durch eine einzigartige Kombination 
aus Beratung, Kreation und Akti-
vierungskompetenz. In den global 
aufgestellten Teams ergänzen sich 
lokales Fachwissen und vielseitige 
Fähigkeiten – untermauert mit Daten, 
wissenschaftlichen Erkenntnissen 
und modernsten Technologien. Inizio 
Engage stellt Gewohntes in Frage 
und schafft neue Eindrücke, die 
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Lernen Sie Inizio Engage 
kennen!

Die DigIT Pharma & Health 
(25.-27.9. in Berlin) und die 
expopharm (27.-30.9. in 
Düsseldorf) sind wichtige 
Jahrestagungen in der Phar-
ma- und Gesundheitsbran-
che – und für Inizio Engage 
in diesem Jahr die ideale 
Gelegenheit, der Branche 
das neue Markendach und 
das erweiterte Service-Port-
folio vorzustellen sowie mit 
relevanten Akteurinnen 
und Meinungsbildnern ihre 
aktuellen Trends und Needs 
zu diskutieren. Besuchen Sie 
den Stand oder vereinbaren 
Sie gern Gespräche vor Ort.

Web: https://inizioengage.
com/de/
LinkedIn: https://www.
linkedin.com/company/ 
inizio-engage/
Mail: Rene.Godau@inizio.com

Benefits einer strategischen 
Partnerschaft mit Inizio Engage 

Agile kommerzielle Lösungen, die 
sich schnell und flexibel auf die je-
weiligen Bedürfnisse des Kunden und 
seines Produkts zuschneiden lassen, 
entstehen aus dem „4D-Modell“: 

DIAGNOSE: Zunächst wird analy-
siert, wo sich ein Produkt innerhalb 

nachhaltige Veränderungen bewir-
ken. Indem das Unternehmen die Art 
und Weise neu denkt, wie Kunden 
mit Patienten, HCP, Kostenträgern, 
Meinungsbildnern und weiteren 
Branchen-Akteuren interagieren, 
werden Behandlungsergebnisse ver-
bessert und Lebensqualität gestei-
gert. Das steckt hinter dem neuen 
Claim: Together, we make change 
happen.
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Gut 700 der weltweit 7.000 Mitarbei-
tenden von Inizio Engage sind in der 
DACH-Region aktiv - leidenschaftlich, 
divers, global vernetzt und lokal ver-
ankert. Für mehr als 300 Kunden der 
Healthcare- und Life-Science-Bran-
che hat die neu geschaffene Busi-
ness-Unit der Inizio Group bereits 
erfolgreich Projekte umgesetzt. Der 
ganzheitlich aufgestellte Dienstleis-
ter kennt die Needs und Pain-Points 
der auftraggebenden Unternehmen: 
Angesichts des zunehmenden Preis-
drucks und der sinkenden Zahl von 
Neuzulassungen müssen Pharmaun-
ternehmen ihre Produkte effizienter 
als je zuvor vermarkten. 

Die Dienstleistungen von 
Inizio Engage gliedern sich 
in fünf Fachbereiche: 

1  Decision Optimization vereint die 
Expertise aus integrierter Daten- und 
Insight-Gewinnung, Treatment-Ex-
perience-Design, unabhängigem 
Industrie-Benchmarking und Market 
Access. Die Kombination aus inno-
vativen Methoden, fortschrittlichen 
Analysen und fundiertem Fachwissen 
ermöglicht intelligente Engagement-
Strategien, mittels derer Kunden sich 
vom Wettbewerb abheben.

2  XD | Experience Design kom-
biniert Insights, Fachwissen und 
Kreativität, um außergewöhnliche Er-
lebnisse und Events zu gestalten und 
umzusetzen. Damit können Menschen 
angesprochen, Denkweisen und 
Verhalten geändert, das Miteinander 
bereichert, fachliche Fähigkeiten ver-
bessert und die allgemeine Unterneh-
mensleistung gesteigert werden.

3  Patient Solutions setzen auf 
Einfühlungsvermögen und Insights, 
um den Betroffenen zu besserem Zu-
gang zu Therapien zu verhelfen und 
die Adhärenz zu steigern. Der pa-
tientenzentrierte Ansatz ermöglicht 
es, echte Beziehungen aufzubauen. 
Inizio Engage plant und realisiert 
Patient-Support-Programme, schafft 
Awareness für Krankheitsbilder, trai-
niert HCP, etc.

4  Medical Affairs stellen relevante 
medizinische Informationen bereit 
und stärken den wissenschaftlichen 
Austausch. Die Business-Ziele der 
Kunden und die Verbesserung der 
Customer Experience stehen im 
Fokus – bei gleichzeitiger Einhaltung 
der strengen regulatorischen An-
forderungen. Medical Science Liaison 
(MSL) und Medical Information ge-
hören zu den zentralen Services.

5  Commercial bietet kreative 
Lösungen unter Einsatz innovativer 
Technologien und datengestützter 
Erkenntnisse, um passgenaue Omni-
channel-Lösungen zu entwickeln, die 
Kundenherausforderungen lösen, so-
wie die Vertriebsperformance und den 

wirtschaftlichen Erfolg steigern. Inizio 
Engage arbeitet kundenseitig eng 
mit allen Beteiligten zusammen und 
unterstützt durch Insight-Generierung 
und Business Consulting, bei der Be-
werbung von Produkten bei Ärzten 
und Apothekern. Dafür rekrutiert Inizio 
Engage motivierte Außendienstteams 
– als Dienstleistung, in Arbeitnehmer-
überlassung oder als Direktvermitt-
lung – und bietet die qualifizierte und 
spezialisierte Beratung, Suche und 
Ansprache von Kandidaten für ge-
hobene Leitungspositionen.

Was unterscheidet 
Inizio Engage von anderen 
Service-Providern? 

Der wohl wichtigste Unterschied zum 
Wettbewerb besteht darin, dass die 
Teams nicht in eng begrenzten Silos 
denken, sondern integriert arbeiten: 
Präzise analysierte Insights sind die 
Basis zur Entwicklung smarter und 
flexibler Lösungsideen für die Kun-
den, bei deren Umsetzung und Eva-
luation Inizio Engage ebenfalls aktiv 
mitwirkt. Die fünf Geschäftsbereiche 
greifen dafür nahtlos ineinander. 
Die Größe des Unternehmens ermög-
licht zudem ein enormes Leistungs-
pensum. Für Inizio Engage bringen 
weltweit mehr als 7.000 Mitarbeiten-
de ihr Know-how in den Bereichen 
Analytik, Technologie, Training und 
Vertrieb ein – einen Stellenabbau 
gab es durch die jüngsten organisa-
torischen Veränderungen übrigens 
nicht. Durch den Zusammenschluss 
der zwei führenden Organisationen, 
lassen sich nun die vorhandenen Ta-
lente und Methoden noch effektiver 
nutzen und über den gesamten Pro-
duktlebenszyklus hinweg optimierte 
Engagement-Lösungen entwickeln. 
Alle Mitarbeitenden sollen dazu be-
fähigt werden, ihre Leidenschaft und 
ihr Fachwissen in einem breiteren 
Kontext zu teilen.
Damit kombiniert Inizio Engage Be-
ratungskompetenz, Kreativität und 
Aktivierungsexpertise mit moderns-
ten Technologien – das Unternehmen 
entwickelt und implementiert maß-
geschneiderte Lösungen für seine 
Kunden und ermöglicht nachhaltige 
Veränderungen. 

So erläutert Greg Flynn, Global 
President Inizio Engage, die unter-
nehmerischen Beweggründe für den 
Zusammenschluss: „Wissenschaft-
liche Durchbrüche, technologische 
Neuerungen, wirtschaftliche Unsi-
cherheit, regulatorische Änderungen 
... als Reaktion auf die sich rapide 
wandelnde Produkt- und Vermark-
tungslandschaft wurde Inizio Engage 
gegründet. Denn nur für diejenigen, 
die sich schnell genug anpassen kön-
nen, stecken in diesem beispiellosen 
Wandel auch einmalige Chancen.“
Das transportiert auch der neue 
Name: Im Italienischen steht Inizio 
für Anfang – und für die Erkenntnis, 

Gesundheit  
neu denken
Als Reaktion auf die sich rapide wandelnde Produkt- und Vermark-
tungslandschaft geht ein neues Unternehmen an den Start:  
Aus Ashfield Engage und The Creative Engagement Group wird 
Inizio Engage. Der strategische, kommerzielle und kreative Enga-
gement-Partner der Pharmaindustrie will nicht weniger, als die Art 
und Weise zu verändern, wie die Branche mit ihren diversen Ziel-
gruppen interagiert.

dass wer relevant bleiben möchte, 
sich ständig weiterentwickeln und 
neu beginnen muss. Für die dazu 
erforderlichen Veränderungen will 
das Unternehmen frische Ideen und 
Impulse liefern. 
Ausgerichtet an den Anforderungen 
der Kunden hat Inizio Engage sein 
Portfolio am gesamten Engagement-
Spektrum eines Produkts und dessen 
Lebenszyklus entlang entwickelt: 
Von der Gewinnung von Markt-In-
sights, über Medical-Affairs-Dienste 
bis hin zu Patient Solutions und der 
Bewerbung von OTC und verschrei-
bungspflichtigen Produkten bei 
Ärzten und Apothekern.

Inizio Engage entwickelt neue Ideen und Wege, dank derer Pharma-Kunden besser mit Patienten, 
HCP, Kostenträgern, Meinungsbildnern und weiteren Branchen-Akteuren interagieren können. 

Wie gelingt die Aktivierung der 
immer diverseren Zielgruppen?

Eine der wichtigsten und gleichzeitig 
schwierigsten Aufgaben der Phar-
maindustrie ist der Aufbau stabiler 
und vertrauensvoller Beziehungen 
zu ihren diversen Stakeholdern. Wo 
früher mit der sprichwörtlichen Gieß-
kanne eine breite Kontaktreichweite 
erreicht werden konnte, braucht es 
heute immer individuellere, hybridere 
und flexiblere Ansätze, mit denen 
sich trotz knapper Budgets eine ma-
ximale Wirksamkeit erzielen lässt. 

Daten & Fakten

• 7.000 MA weltweit 
• aktiv in über 20 Ländern
• für über 300 Kunden 
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René Godau, Vice President Inter-
national Business Development bei 
Inizio Engage, berichtet aus dem 
Beratungsalltag: „Wir erleben, wie 
enorm schwer es vielen Pharma-
unternehmen fällt, sich auf die 
komplexe Welt und die immer aus-
differenzierten Anforderungen ihrer 
Zielgruppen einzustellen – statische 
Strukturen, enge Reglementierun-
gen und die Angst vorm ‚Risk-to-fail‘ 
hemmen sie. Genau hier setzen wir 
als strategischer Engagement-Part-
ner an. Unsere Maxime lautet: Rela-
tionship first.“
Keine einfache Aufgabe, auch 
aufgrund der nach wie vor stark 
limitierten Kontaktmöglichkeiten mit 
den medizinischen Entscheidungs-
trägern. Der Schlüssel zum Erfolg 
liegt darum in der Erarbeitung eines 
passgenauen Customer-Engage-
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