SUCCESSFULLY MARKETING CLINICAL

TRIAL RESULTS

Winning in the Healthcare Business

»Successfully Marketing Clinical Trial Results:
Winning in the Healthcare Business”, so heifft das
aktuelle Buch von Dr. med. Giinter Umbach.
Der Leser erfihrt, was am Markt funktionierr
oder was nicht und zudem gibt es Know-how fiir
die erfolgreiche Vermittlung wissenschaftlicher
Daten.

Eine der am hiufigsten iibersehenen Umsarz-
chancen in der Pharmaindustrie sind Srudiener-
gebnisse. Pharma-Firmen investieren viel Geld
in die Durchfiihrung klinischer Studien. Leider
weisen sie den erhaltenen Studienergebnissen
nur eine Aschenputtel-Rolle zu. State sie fiir eine
Umsatzstirkung zu nutzen, lassen sie diese oft
brachliegen.

Man fragt sich: Warum versiumen viele Unter-
nehmen diese goldene Geschiftsgelegenheit und
lassen sie ungenutze an sich voriiberziehen? Wa-

rum schipfen sie das volle Umsatzpotential von
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Studien niche effektiver aus? Offenbar erkennen
einige Firmen Studienergebnisse nicht als Teil
der Wertschépfungskette. Anderen Firmen fehlc
offenbar das Know-how, um die Ergebnisse der
medizinischen Forschung zugure kommen zu las-
sen. Dies ist vergleichbar mit der Expertise, die

ein Diamantenschleifer benétigr, um einen un-

scheinbaren Rohdiamanrten in ein kostbares Juwel
zu verwandeln. Er muss genau wissen, worauf es
ankommt.

Die Praxis sieht oft wie folgt aus: Die medizinische
Entwicklungsabteilung glaubt, ihre Aufzabe er-
fiille zu haben, wenn eine Studie ,on time and on
budget” beendet wurde. Die Marketingabreilung
erhillt einen umfangreichen Studienbericht mit
einer Vielzahl von Tabellen. Allerdings haben we-
der die Produktmanager noch ihre Kreativ-Agen-
turen die Muse und Expertise, die wissenschaft-
lichen Daten duchzuarbeiten. Die Konsequenz:
Mach internen Diskussionen, schonen Prisen-
tationen und einer oder zwel wissenschaftlichen
Publikationen verschwinden die Darten meist in
der Versenkung. Dabel haben die Marketingleu-
te selbst den Schliissel zu einer Schatzrruhe: Sie
entscheiden, ob sie bei der effektiven Vermittdlung
wissenschaftlicher Daten eine Fithrungsrolle ein-
nehmen wollen.

Die Vermarktung von Studienergebnissen ist
ein sehr kosteneffektiver Weg, die Umsiitze zu
stirken, weil die medizinische Entwicklungsab-
teilung schon das Fundament gegossen hat. Die
Produktmanager kénnen dabei auf bestehende
Dhaten, Kontakte und Organisationen aufbauen.
Umso erstaunlicher ist, dass Entscheidungseriiger
oftmals daver zuriickscheuen, die zusitzlichen fi-
nanziellen Ressourcen zu bewilligen.
~Successfully Marketing Clinical Trial Results”
ist diesbeziiglich ein hilfreiches Buch fir Pro-
duke-Manager, Marketingleiter und medizinisch
wissenschaftliche Zielgruppen. Der klare — auf
Englisch geschriebene — Text, die prignanten 1l-
lustrationen und die Proh-Tipps helfen, das mei-
ste aus vorhandenen wissenschaftlichen Daten

herauszuholen.



