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S Z E N E

Apotheken-Außendienst punktgenau 
steuern mit Hilfe von Geoinformationen

Neue Weiterbildungsakademie 
für den Healthcare-Vertrieb 
Das Personalleasing-Unternehmen sellxpert 
GmbH & Co. KG will mit der neugegründeten 

sellxpert Akademie Pharmareferenten auf Verän-

derungen bei Gesetzgebung, Market Access und 

Zielgruppen vorbereiten. „Wir haben in einer 

Umfrage festgestellt, dass es bei Außendienstmit-

arbeitern häufig Wissenslücken über Themen 

wie Gesundheitspolitik oder auch die wirtschaft-

lichen Grundlagen beim Führen einer Arztpraxis 

gibt“, berichtet Akademie-Chefin Sybille Queißer. 

Geographische Informationen spielen in 
der Außendienstplanung und -steuerung 
eine wichtige Rolle. Die IDV GmbH,  Pharma-

Spezialist für Vertriebsinformationen, das CRM-

Beratungshaus maihiro GmbH, der Geo- und 

Zielgruppenmarketing-Spezialist microm GmbH 

und der Software-Anbieter PTV AG haben sich 

zusammengeschlossen, um für den Markt kon-

krete Anwendungsmöglichkeiten aufzuzeigen. 

 Anlässlich der Expopharm in München trafen 

sich die vier Unternehmen am 7. Oktober und 

diskutierten über dieses Thema mit Vertretern 

von Pharmaunternehmen. Über die von der IDV 

GmbH entwickelte Software ADDIS-Alert-Control 

und der Vielzahl an – in der Pharmaindustrie 

– verfügbaren Daten erhalten Außendienst-

Mitarbeiter einen Überblick,  bei wem sie wo 

und warum ihre Aktivitäten verstärken sollten. 

Maihiro stellte ein Software-Paket basierend auf 

SAP CRM 7.0 für die Besuchstourenplanung vor. 

Pharmareferenten können ihre Touren visualisie-

ren, eine Adressvalidierung und Geo-Kodierung 

nutzen und interaktive Besuchsberichte einbin-

den. Die Lösung ist nicht nur per Laptop, sondern 

auch auf mobilen Endgeräten wie dem iPad oder 

iPhone nutzbar. 

Ziel der Akademie sei, die Qualität im Vertrieb 

zu erhöhen und aktuellen Entwicklungen im 

Gesundheitsmarkt Rechnung zu tragen. Mit der 

Akademie will sellxpert alle Healthcare-Berufe 

mit Vertriebshintergrund ansprechen. 

Das Angebot reicht vom Kurs „Kommunikati-

onsmanager Health Care“ für Mitarbeiter aus der 

ganzen Branche über die Ausbildung zum Com-

pliance & Cooperation Manager zur Patientenun-

terstützung bis hin zur Ausbildung zum Pharma-

referenten. Zusätzlich würden kleinere Lektionen 

vorbereitet zu Themen wie „Besser Präsentieren“ 

oder „Business-Etikette“, um sich neues Know-

how selbstständig aneignen zu können.

Für die Fortbildungsangebote nutzt die 

sellxpert Akademie das Konzept des „Blended 

Learning“ – eine Kombination aus herkömm-

lichen Blockseminaren und den Möglichkeiten 

des E-Learning. Die Grundlagen werden auf 

den Präsenzseminaren gelernt, und zu Hause 

die Lektionen durch- und nachgearbeitet: Der 

Vorteil sei nicht nur die zeitliche Flexibilität. 

„Wir können damit die Inhalte erlebnisorientiert 

anbieten: Präsentationen für visuell orientierte 

Teilnehmer, Chaträume bzw. Telefon für auditiv 

veranlagte Personen und interaktive Aufgaben für 

handlungsorientierte Menschen“, so sellxpert-

Geschäftsführerin Queißer. © 
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