34

PERSPEKTIVEN

Aul3endienst

Die neue Pharmakommunikation
Ist omnimedial

Zum modernen Austausch zwischen Industrie und Arzten gehoren auch Videokonferenzen

Autorin: Dr. Heike Niermann, Chief Operating and Performance Manager, good healthcare group

Die Kommunikation zwischen Pharma-
unternehmen und Healthcare Professio-
nals (HCPs) ist unerlisslich, nicht nur
im Segment ZNS/Neurologie. In allen
Phasen der Entwicklung eines neuen
Arzneimittels gibt es Kontaktpunkte, in
denen die HCPs iiber Pline, Ziele sowie
Studien- und Forschungsergebnisse re-
aktiv und aktiv informiert werden oder
Mediziner hilfreiches Feedback zu Wirk-
stoffen und Therapien geben. Dabei ist
ein personlicher Kontakt zwischen HCPs
und Pharmabranche unabdingbar, gerade
in spezialisierten Fachbereichen wie der
ZNS/Neurologie, in denen Sensibilitit
und wissenschaftliches Know-how in der
Kommunikation gefragt sind. Der Haken:
Viele Fachirzte haben den Zugang zu
ihren Praxen fiir Pharmavertreter bereits
beschrinkt oder ein Besuchsverbot ausge-
sprochen. Grund dafiir sind zum einen die
hohe Auslastung der HCPs und zum an-
deren die anhaltenden unangekiindigten
Aufendienst-Besuche. Doch wie findet
eine zeitgemifSe Pharmakommunikation
statt, die die Bediirfnisse der Mediziner
berticksichtigt und zugleich ebenso per-
sonlich und informativ wie ein Besuch vor
Ort ist? Um den Wiinschen und Bediirf-
nissen der Neurologen gerecht zu werden
und eine redundante Informationsiiber-
mittlung zu vermeiden, ist eine digitale,
praferenzbasierte Kommunikation essen-
ziell. Neben den klassischen Kommuni-
kationskanilen wie Telefon und E-Mail
miussen alle Kommunikationswege om-
nimedial berticksichtigt werden, um den
Dialog effektiv und flexibel zu gestalten.
So ist beispielsweise ein personlicher Aus-
tausch tiber Videokommunikations-Tools
jederzeit von jedem Ort moglich und
dann, wenn der HCP diesen benotigt.
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Innovative Tools fordern
den Dialog

Speziell ausgebildete Medical Science
Liaison Manager (MSL) oder Multi-
Channel-Manager (MCM) iibermitteln
Informationen nach hochsten wissen-
schaftlichen Standards, auf dem Kanal,
den der Neurologe bevorzugt. Sie ge-
ben keineswegs einseitig Informationen
weiter, sondern gestalten gemeinsam
mit dem Mediziner einen fachlichen
Austausch, der durch Fragen, Meinun-
gen und Erfahrungen des Neurologen
gelenkt wird. Eine Kommunikation im
virtuellen Raum ist dabei pridestiniert
dafiir, aktuelle Studien in Echtzeit zu
teilen und zu besprechen oder auch Pro-
dukte live vorzustellen. Auch die Tat-
sache, dass die Gesprichspartner sich
sehen konnen, ist von grofSfem Vorteil:
Gestik und Mimik helfen dabei, das Ge-
geniiber einzuschitzen und Vertrauen
aufzubauen. Der Dialog zwischen Phar-
ma und Fachirzten aus der ZNS/Neuro-
logie wird dadurch nicht nur personli-
cher, sondern auch effizienter. Der HCP
kann sich von iiberall aus einloggen und
das Meeting flexibel in seinen stressi-
gen Arbeitsalltag integrieren. Dartiber
hinaus konnen auch Weiterbildungen
und virtuelle Konferenzen mit Key Opi-
nion Leadern abgehalten werden. Das
bringt weitere Vorteile mit sich: Die
Videokommunikation ist kostengiinstig
und nachhaltig, da Ressourcen gespart
werden. Darauf legen mittlerweile vie-
le Spezialisten, nicht nur aus der ZNS/
Neurologie, einen besonderen Wert.
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