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" Healthcare-
naustrie

5,4 Millionen Beschétftigte gibt es in der Gesundheitsindustrie. Die Healthcare-Branche bleibt ein Wachstumsfeld — daftir sorgen die
demographische Entwicklung und der technische Fortschritt.

Gesundheit 2.0

Die Healthcare-Branche wird sich in den kommenden Jahren grundlegend wandeln.

Kostendruck, demografischer Wandel und technologischer Fortschritt sind schuld daran.

VON MICHAEL VOGEL

esundheit ist das wichtig-

ste Gut. Fast 97 Prozent der

Deutschen stimmen dieser

Einschitzung zu, wie eine
Umfrage der Gesellschaft fiir Kon-
sumforschung (GfK) im vergangenen
Jahr belegt hat. Gesundheit steht da-
mit noch vor Familie und Freunden,
die auf den Plidtzen zwei und drei fol-
gen. Da trifft es sich gut, dass sich die
Generation der Menschen jenseits der
60 heute gesiinder, aktiver und jiinger
fithlt als jemals zuvor — ebenfalls das
Ergebnis einer GfK-Umfrage, diesmal
aus dem Jahr 2008. Damals gaben drei
Viertel der Teilnehmer an, dass sie
sich im Schnitt fast zehn Jahre jlinger
fuhlen, als sie tatsdchlich sind. Mehr
als die Hilfte schitzte zudem ihren
Gesundheitszustand als gut ein, 12
Prozent sogar als sehr gut.

Wobei diese Zahlen natiirlich nicht
dariiber hinwegtiduschen diirfen, dass
altere Menschen deutlich hiufiger drzt-
liche Leistungen in Anspruch nehmen
miissen als jiingere. Die Zahl der stati-
onidren Krankenhausbehandlungen ver-
deutlicht dies: Laut Statischem Bundes-
amt entfielen mehr als 40 Prozent von
den knapp 15 Millionen Operationen
des Jahres 2010 auf Patienten, die 65
Jahre oder dlter waren. Darmoperation-
en, kiinstliche Hiiftgelenke und endos-
kopische Eingriffe in die Gallenginge
traten dabei am hiufigsten auf.

Dass die Deutschen durchaus be-
reit sind, sich ihr hochstes Gut etwas
kosten zu lassen, verdeutlicht eine
Emnid-Umfrage, die der Medizintech-
nik-Branchenverband Spectaris im
vergangenen Sommer verdffentlicht
hat: Danach wéren rund 8o Prozent der

Patienten in der Bundesrepublik un-
ter Umstidnden bereit, hohere Beitrige
fir die durchgehende Behandlung mit
,modernster und innovativer Medi-
zintechnik zu bezahlen.

Wachstumsfeld
Gesundheitswesen
Vor dem Hintergrund solcher Zahlen
iiberrascht es nicht, dass verschiedene
Experten im Gesundheitswesen eines
der kiinftigen Wachstumsfelder sehen,
in Deutschland und weltweit. Trotz Fall-
pauschalen, Zwangsrabatten, chronisch
klammer Krankenkassen und Fach-
kraftemangel. Treibende Krifte sind die
demographische Entwicklung und der
technische Fortschritt.

Laut dem Bundesverband Medizin-
technologie (BVMed) zihlt die Gesund-
heitswirtschaft 5,4 Millionen Beschif-

tigte. Die Zahl der Beschiiftigten sei seit
dem Jahr 2000 um insgesamt 500000
gewachsen. Und das betrifft nur die
Gesundheitswirtschaft im engeren Sin-
ne. Denn immer Ofter ist vage von der
Healthcare-Branche die Rede, obwohl es
sich keineswegs um einen homogenen,
klar umrissenen Wirtschaftsbereich
handelt, vielmehr ein sich mit anderen
Brachen tberlappendes Konglomerat
aus Teilmirkten. Mancher geht heute
so weit und definiert die Healthcare-
Branche als alles, was dem Wohle der
menschlichen Gesundheit dient. Und
so kommt es, dass
neben Arzten, Heil-
berufen, Pflegeper-
sonal, Apotheken,
Pharma- und Me-
dizintechnikunter-
nehmen zunehmend
auch eine milliar-
denschwere Zulie-
ferer- und Dienst-
leistungsbranche
zum Bereich Healthcare hinzugerech-
net wird. Die augenoptische Indus-
trie sowieso, Biotechfirmen, aber auch
Unternehmen, deren Angebote sich an
grundsitzlich Gesunde richten — in den
Bereichen Wellness, Schonheitschirur-
gie und Anti-Aging.

Mehr Geld fiur Forschung

und Entwicklung

Diese Entwicklungen geschehen vor
den aktuellen konjunkturellen Unsi-
cherheiten. Wobei der Optimismus aus
der Wirtschaft nicht per se verschwun-
den ist, wie was Beispiel der Zulie-
ferer von Labortechnik fir Kliniken,
Apotheken, Forschungseinrichtungen,
Pharma- und Medizintechnik-Unter-
nehmen zeigt: ,Auch wenn sich der
allgemeine Konjunkturhimmel derzeit
etwas eintriibt, blicken die meisten Fir-
men optimistisch in die Zukunft’, sagt
Mathis Kuchejda, der Vorsitzende des
Spectaris-Fachverbandes  Analysen-,
Bio- und Labortechnik. ,Ich gehe davon
aus, dass die Branche nicht nur 2011,
sondern auch 2012 den Wachstumskurs
der vergangenen Jahre fortsetzen wird,
sofern wir nicht durch Probleme der Fi-
nanzwelt ausgebremst werden.” Fiir das
Gesamtjahr rechnet die Branche mit ei-
nem Wachstum um knapp sechs Prozent
auf fast 6,5 Milliarden Euro.

Und selbst die von Fusionen, Um-
strukturierungen und sich immer
wieder verindernden regulatorischen
Vorschriften heimgesuchte Pharma-
branche hat im vergangenen Jahr ihre
Aufwendungen fir Forschung und
Entwicklung weiter leicht erhoht -
mehr als urspriinglich geplant. Allein
zwischen 2001 und 2009, rechnet der
Bundesverband der pharmazeutischen
Industrie vor, sei die Zahl der hier Be-
schéftigten um rund 30 Prozent auf gut
20 000 gestiegen.

»DAS GESUND-
HEITSWESEN
IST EIN JOB-
MOTOR«

Kein Mangel an
interessanten Jobs

So unterschiedlich die Entwicklung in
den Branchen auch sein wird, alle Be-
teiligten miissen sich mittelfristig auf
grundlegende Umwilzungen im Ge-
sundheitswesen einstellen. Die Ma-
nagementberatung Bain & Co. hat in
vier Thesen zusammengefasst, wohin
die Reise in den nichsten zehn Jahren
gehen konnte. ,Der Patient als Kun-
de wird sehr viel stirker im Mittel-
punkt stehen”, so die erste These der
Studienautoren um Norbert Hiilten-
schmidt. ,Selbst-
zahlende, inform-
iert entscheidende
Patienten werden
von der Ausnahme
zur Regel Darii-
ber hinaus werde
die elektronische
Vernetzung  das
Gesundheitswe-
sen revolutionie-
ren; aktuelle Patientendaten machten
das System transparenter. Und fiir die
Behandlung werden sich Netzwer-
ke bilden: ,Arztpraxen, Kliniken und
vielleicht auch Versicherer schlieflen
sich zu Accountable-Care-Organisa-
tionen oder Gesundheitszentren zu-
sammen®, so die Studienautoren. Noch
viel wichtiger wiirden schlie8lich auch
Kosten-Nutzen-Erwigungen: ,Inno-
vative, medizinisch differenzierte Me-
dikamente und Medizintechnik wer-
den auch in der Zukunft gute Preise
erzielen®, glauben die Studienautoren.
,Bahnbrechende Innovationen werden
allerdings kleinteiliger — sie werden
hiufig auf Patientensegmente zuge-
schnitten sein. Neben der — oft teu-
ren — personalisierten Medizin werde
es daher auch ,Gut-Genug-Produkte”
geben.

Durch diese sich abzeichnenden
Umwilzungen kann es nicht nur Ge-
winner unter den Beteiligten in der
Healthcare-Branche geben. Nicht zu-
letzt diirften auch Protagonisten auf
dem Markt auftauchen, die bislang in
anderen Feldern aktiv sind. Eines ist
aber gewiss: An interessanten Jobs
wird es ebenfalls nicht mangeln. Oder,
wie es Bundesgesundheitsminister Da-
niel Bahr (FDP) anlésslich der Eroff-
nung des Deutschen Arztetages am 31.
Mai formulierte: ,Wir sollten bei allen
Diskussionen iiber Kosten auch daran
denken, dass das Gesundheitswesen
ein Jobmotor ist und vor dem Hinter-
grund der demographischen Entwick-
lung und des medizinisch-technischen
Fortschritts eine Perspektive eroffnet,
dass in Deutschland weitere Arbeits-
plitze entstehen konnen.”

DANIEL BAHR

Michael Vogel, freier Journalist, Bietigheim-
Bissingen

Intensivmedizin.

Ihr Profil:

Profil ab!
Ihre Aufgabenschwerpunkte:

der Startphase zustéandig fur

(MPG/IVD und MPBetreibV)

K" Keller Medical

Klinik Business: Point-of-Care Diagnostik, Intensiv-Monitoring, ECMO

Wir vertreiben hochwertige medizinische Gerate fir die Point-of-Care
Diagnostik: mobile Blutanalysesysteme, Gerinnungsdiagnostik, Cardiale
Marker sowie Hamatologie- und klinische Chemie-Analyser. Unser zweites
Standbein sind transkutane Blutgasmonitore sowie ,Non Invasives Cardiac
Output Monitoring” fur Neonatologie, Pneumologie und Anéasthesie, und
unser drittes Standbein sind invasive ECMO Systeme fiir die Anasthesie und

Wir suchen ab sofort fiir unsere Zentrale in Bad Soden/Ts. einen

Service-Ingenieur/-Techniker w/m)
in der Medizintechnik

als zukiinftigen Leiter unserer Medizintechnik

Sie verfligen Uber eine abgeschlossene technische Ausbildung als Ingenieur
oder staatl. gepriifter Medizintechniker und haben bereits Berufserfahrung
gesammelt. Idealerweise besitzen Sie bereits Kenntnisse im Bereich bild-
gebender Medizintechnik und/oder Labortechnik oder Vergleichbares. Sehr
gute EDV-Netzwerk- und englische Sprachkenntnisse in Wort und Schrift
zeichnen Sie aus. Sie sind es gewohnt, zeitnah zu arbeiten und bewahren
auch in hektischen Situationen souverdn den Uberblick. Ein sympathisches,
kommunikatives und kundenorientiertes Auftreten auch vor Ort rundet Ihr

Als Mann der ersten Stunde haben Sie das Potential und die Chance,
unseren Servicebereich zu einem Servicezentrum auszubauen und sind in

e Service und Wartung unserer POCT-, Monitoring- und ECMO-Systeme
e Sicherstellung und Einhaltung gesetzlicher Rahmenbedingungen

¢ telefonische Hilfestellung auf unserer Hotline und Unterstitzung des
Vertriebs bei technischen Fragestellungen
e Kommunikation mit unseren internationalen Lieferanten

Wenn Sie sich in unserem Profil wiederfinden und uns aktiv unterstitzen
mochten, dann wirden wir Sie gerne kennen lernen. Wir bieten lhnen eine
angemessene Bezahlung, ein kollegiales Arbeitsklima und die Mdglichkeit,
mit unserem noch kleinen Nischen-Unternehmen zu wachsen.

Bitte schicken Sie Ihre aussageféhige Berwerbung mit Hinweis auf lhr
maogliches Eintrittsdatum und Gehaltsvorstellung per E-Mail direkt an:

karl-heinz.keller@keller-medical.de
Keller Medical GmbH ¢ Wiesbadener Weg 2A ¢ 65812 Bad Soden a.Ts.
Mobil: 0172-6515121 ¢ www.keller-medical.de
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Der FA.Z.-Stellenmarkt
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Infoline fiir Fragen vorab: 0621 84508-113
Quintiles Commercial Germany GmbH, SchildkrétstraRe 17-19, 68199 Mannheim

clinical | commercial | consulting | capital

Die Gesundbeit
von morgen
hingt von Ihnen ab.

Sie wollen Erfolg, Anerkennung, Perspektive? Dann lassen Sie uns das gemeinsam angehen —
wir kennen uns damit aus! Wir sind die Nummer 1 in Deutschland und weltweit, wenn es um
Dienstleistungen in klinischer Forschung, Marketing und Vertrieb, Beratung und Finanzierung fiir
Healthcare-Unternehmen aus einer Hand geht. Dabei bieten wir erfolgreich integrierte Lésungen

fiir den kompletten Lebenszyklus eines Produktes an. Unser Ziel ist es, bessere Medikamente
schneller zum Einsatz zu bringen. Wir nennen das nicht umsonst: Navigating the New Health,

denn wir wollen die Gesundheit von morgen gestalten. Mit lhnen?

Neueinsteiger Pharma-Aufiendienst (m/w)
Erfahrene Pharmaberater (m/w)

Klinik- und Fachreferenten (m/w)
Mitarbeiter Apotheken-Aufiendienst (m/w)
Erfahrene Regionalleiter (m/w)
Medizinprodukteberater (m/w)

Tausend Kolleginnen und Kollegen in einem der gréfiten Healthcare-AufRendienste Deutschlands heifien
Sie in einer auRergewsdhnlichen Arbeitsatmosphére und offenen Unternehmenskultur willkommen. Thr
Wissen und unsere Erfahrung, Ihr Talent und unsere Strategie, |hr Engagement fiir unseren gemeinsamen
Erfolg und unser ausgezeichnetes Leistungspaket fiir Sie — sind das nicht beste Voraussetzungen fiir
eine erfiillende Aufgabe mit groRRartiger Entwicklungsperspektive?

Wir suchen bundesweit Verstirkung. Kommen Sie jetzt an Bord und betreuen Sie Ihr Gebiet von
Ihrem Wohnort aus! Mehr Informationen und die Méglichkeit zur Online-Bewerbung finden Sie auf
www.quintiles.de/karriere.

O QUINTILES

Navigating the new health

M Workplaces
in Europe

tinorts 2011

AUCIIY AReETGEBER
INSTITUTE
DEUTSCHLAND =

Handelsblatt

Wir fiir das Leben

Erfolgreich durch Leistung und Innovation
Pharmabereichsleiter (m/w)
fiir die Verpackung fester Arzneiformen

Standort Berlin-Adlershof
FAZjob.NET-ID

v

Ausfiihrliche Informationen finden Sie ([ ]
unter der FAZjob.NET-ID 40067382
oder unter www.sellxpert.de.

sellxpert GmbH & Co. KG . Zeiloch 13
76646 Bruchsal . Telefon +49 7251 321971-0

40067150

BERLIN-CHEMIE
MENARINI

BERLIN-CHEMIE AG, Personalwesen: Glienicker Weg 125,
12489 Berlin, Tel.: 030 6707-2568, www.berlin-chemie.de
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Wie arbeitet der AuBBendienst?

Wenn der Umsatz eines Pharmaprodukts sinkt,
hat das Auswirkungen auf den AuBendienst: Dem
Aufwand steht nicht mehr genugend Ertrag ge-
genuber. Eine Losung: der PositionsauBendienst.

VON SYBILLE QUEISSER

eim Positionsauflendienst neh-
men Pharmaunternehmen die
Leistungen von Healthcare-
Dienstleistern in Anspruch. De-
ren Prinzip besteht darin, ein Auflen-
dienstteam zusammenzustellen, das
aus hoch qualifizierten Pharmareferen-
ten besteht und fiir einen bestimmten
Zeitraum fiir bis zu drei Pharmaunter-
nehmen gleichzeitig arbeitet. Voraus-
setzung ist allerdings, dass die Produkte
nicht miteinander konkurrieren. Das
Modell ist nicht neu, es weist aber eine
hohe Aktualitit auf. Und es trifft auf
eine zunehmende Nachfrage bei den
Groflen wie auch den etwas Kleineren
der Branche, denn Kostendruck und
Stellenabbau machen dem gesamten
Wirtschaftszweig zu schaffen.

Ein Besuch, drei Produkte
Beispiel: Drei Pharmaunternehmen
wollen ihre Produkte A, B und C an
Klinik- und Praxisdrzte vertreiben.
Ein jeweils eigener Vertrieb lohnt sich
nicht mehr, entweder weil der Wegfall
des Patentschutzes oder eine gesetz-
liche Regelung zu einem Preisverfall
und damit zu Umsatzriickgidngen fiithr-
te. Was tun die Unternehmen? Sie bu-
chen beim Healthcare-Dienstleister je
nach Anzahl der zu besuchenden Arzte
bis zu 40 bis 50 Auflendienstmitar-
beiter. Diese iibernehmen im Regel-
fall fiir zwolf Monate den Vertrieb der
drei Produkte und besuchen in dieser
Zeit die Arzte mehrmals vor Ort, meist
zwischen acht und zehn Mal. Der Un-
terschied fiir die Unternehmen liegt
nun darin, wann - also an welcher
Position - der Auflendienstmitarbei-
ter in den Gesprichen die jeweiligen
Produkte présentiert. Hierbei stehen
in der Regel die Positionen eins, zwei
und drei zur Auswahl.

Position eins bedeutet, dass der Au-
Bendienstmitarbeiter das  Produkt
gleich zu Beginn der Arztbesuche be-
spricht. Er widmet dem Produkt die
meiste Gesprichszeit, erlautert Pri-
parat und Indikationen intensiv, nennt
Studienergebnisse, macht den Arzt mit
der neuesten Literatur vertraut oder

zeigt diesem Therapiemoglichkeiten
auf. Das Produkt auf Position eins wird
in der Regel also auf jeden Fall vorge-
stellt und besprochen. Die Position eins
ist somit am wichtigsten. Erst wenn der
Healthcare-Dienstleister sie an ein Un-
ternehmen vergeben hat, macht er sich
daran, die Positionen zwei und drei zu
besetzen. Insofern bestimmt sie auch
die Zielgruppe, zu der die beiden ande-
ren Produkte natiirlich passen miissen.
Wichtigkeit und Bedeutung machen die
Position eins auflerdem zur teuersten
im Bunde. Rund 55 bis 60 Prozent der
Kosten fiir das Auflendienstteam ent-
fallen in der Regel auf'sie, durchschnitt-
lich 25 bis 30 Prozent auf Position zwei
und schliellich rund 10 bis 15 Prozent
auf Position drei. Damit ist klar, dass
Gesprichsdauer und Intensitét sich mit
jeder Position verringern. Sie erzielen
aber immer noch ausreichend Wirkung,
denn auch Position drei, bei der meis-
tens nur der Produktname genannt und
den Arzten ein Prospekt oder eine Kar-
te tiberreicht wird, reicht aus, um den
Namen im wahrsten Sinn des Wortes
zu Markte zu tragen und ein Produkt
mit vergleichsweise geringen Kosten
bekannt(er) zu machen.

Newcomer und altere Schatze
Der Positionsauflendienst eignet sich
aber nicht nur fiir dltere Schitze, die
sich eher am Ende ihres Produktlebens-
zyklus wiederfinden, sondern auch fur
Newcomer. Dann zum Beispiel, wenn
Unternehmen noch nicht auf dem
deutschen Markt prisent sind und die
Gelegenheit nutzen wollen, ihre Pro-
dukte — beispielsweise Rheuma- oder
Schwangerschaftstest — an Position
zwei oder drei testweise vorzustellen.
Hier fungiert der Positionsaulendienst
als eine Art Feldversuch, der zeigen soll,
wie die Arzte auf die Produkte reagieren,
welche Fragen oder Einwénde sie haben
oder wo sie vielleicht Bedenken hegen.
Er eignet sich also auch, wenn es dar-
um geht, die Marktreife von Produkten
zu iiberpriifen und Erkenntnisse zu ge-
winnen, welcher Anderungen es noch
bedarf, um diese sicherzustellen.

ol

Acht bis zehn Besuche im Jahr: Der PositionsauBBendienst garantiert einen stabilen Kontakt zum Arzt — und verhilft so bewéhrten wie neuen Produkten zu Bekanntheit.

Echte Alternative

Halten wir fest: Der Positionsaufien-
dienst ist ein probates Mittel, sowohl fiir
groflere wie auch kleinere Pharmaun-
ternehmen, auf aktuelle Marktbedin-
gungen zu reagieren und ihren Vertrieb
weiterhin profitabel aufzustellen. Durch
seine zeitliche Flexibilitit und seinen
attraktiven Investitionsrahmen spart er
Kosten und verhilft dlteren Schitzen wie
auch Produkten von Neueinsteigern zur
Wirtschaftlichkeit. Die Unternehmen
profitieren von den stabilen und wert-
haltigen Arztkontakten des Dienstleis-
ters. Die Vorteile iberwiegen etwaige
Vorbehalte der Unternehmen, die sich
mit dem Outsourcing-Gedanken noch
etwas schwertun, eindeutig. Dariiber hi-
naus konnen Unternehmen die Zeit bis
zur Marktreife des nichsten innovativ-
en Topprodukts wirtschaftlich sinnvoll
uberbriicken.

Sybille QueiBer, Geschaftsfihrerin und
Mitbegrinderin der sellxpert GmbH & Co
KG, Bruchsal

T5 JOBMESSE IN MUNCHEN

15. November 2011, 10 bis 16 Uhr

Veranstaltungsort:
Sheraton Minchen
Arabellapark Hotel
ArabellastraBe 5
81925 Munchen

Zielgruppen

Die T5 JobMessen richten sich insbesondere an Absolventen,
Doktoranden und Berufserfahrene — vor allem an Naturwissen-
schaftler, Pharmazeuten, Chemiker, Biologen, Biotechnologen,
Mediziner, Ingenieure, Pharmazie-, Chemie- und Biotechnologie-
ingenieure, Medizinprodukteberater sowie Pharma- und Klinikre-

ferenten.

Aussteller in Miinchen

7(S) AAnderSSon, ADMEDES Schuessler, AMS, Berlin Chemie,
Contact Singapore, Covance, GE Healthcare, Hays, INC Re-
search, MARVECS, MKM Co-Pharma, Munich Business School,
Olympus, Pharmexx, PPD, Quintiles, ratiopharm, Sandoz, Sanofi-

Aventis, sellxpert, Shimadzu

T5 fiir kluge Koépfe

Ebenfalls vor Ort: der FA.Z-Stellenmarkt. Neben zahlreichen
Tipps und Tricks fUr die Karriereplanung vergeben wir am Messe-
tag die letzten Termine fUr eine individuelle Karriereberatung. De-
tails finden Sie unter: www.fazjob.net/veranstaltungen.

Die nachsten T5 JobMessen
20. Méarz 2012 — Stuttgart

13. Juni 2012 — Berlin

23. Oktober 2012 — Hamburg (neu)
21. November 2012 — Munchen

Registrierungshinweis

Die T5 JobMessen sind geschlossene Ver-
anstaltungen. Der Eintritt ist kostenlos, aber
ausschlieBlich auf Bewerber beschrankt.
Nach Prufung lhrer Anmeldung erhalten Sie
eine elekironische Bestéatigung, die am Mes-
setag als Eintrittskarte dient. Das Online-An-
meldeformular finden Sie auf den Messesei-
ten unter: www.t5-karriereportal.de.

Karriere machen kann.

Daniela T., Wallenhorst,
Geprifte Pharmareferentin seit 2000
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A

MKM

Ich arbeite gerne bei MKM, weil
ich hier selbststdndig arbeiten und

im Partnerauf3endienst. Sie sind bereits als
Pharmaberater oder Apothekenaufien-
dienstmitarbeiter titig und mochten sich
verdndern? Sie suchen einen Arbeitgeber,
der Sie konsequent fordert und IThnen gute
Entwicklungsmdglichkeiten bietet? Der Fiih-
rungspositionen bevorzugt aus den eigenen

MKM sucht die Besten

Wir sind eines der fiihrenden Unternehmen

schicken Sie uns eine E-Mail.

MKM Online-Stellenportal:
www.pharma-jobs-mkm.com

L

Reihen besetzt? Und der viele anspruchsvol-
le Auftraggeber in ganz Deutschland mit in-
novativen Praparaten betreut? Dann freuen
wir uns iiber Thre Bewerbung, vorzugsweise
auf unserem Online-Stellenportal. Sie beno-
tigen vorab noch Informationen? Dann ru-
fen Sie einfach die MKM Info-Hotline an oder

HAY.

lhre Aufgabe:

lhre Qualifikation:

Haben Sie Fragen?

Dann kontaktieren Sie
Artur Prib direkt unter:
artur.prib@hays.de oder
Tel. 06211788 1326

hays.de/life-sciences

Recruiting experts
in Life Sciences

KARRIERE-CHANCE
HUMANMEDIZINER GESUCHT

Medical Advisor, Medical Director, Drug Safety Physicians (m/w)
Freiberuflich und zur Festanstellung bundesweit

Sie sind Humanmediziner und méchten lhre medizinische Erfah-
rung in ein Unternehmen der Life-Science-Branche einbringen?
Sie méchten in einem spannenden Umfeld mit interessanten
Produkten und Perspektiven arbeiten? Sie interessieren sich fr
Themen z.B. im Bereich Arzneimittelsicherheit, Medical Affairs,
Medical Marketing, klinische Forschung?

Sie sind Humanmediziner und spezialisiert auf einen bestimmten
Indikationsbereich (z.B. ZNS, Kardiovaskular oder Onkologie)?
Sie haben eine Facharztausbildung und/oder Berufserfahrung
in der pharmazeutischen Industrie gesammelt? Sie sprechen
verhandlungssicher Englisch und idealerweise weitere Sprachen?
Sie haben ein Uberzeugendes persdnliches Auftreten?

Fir Bewerbungen per E-Mail:

pharmaberater@mkm-europe.com

since 1984

MKM Info-Hotline: 08042.9118-102

am 12. und 13. November 2011

MKM Co-Pharma GmbH
Der Partneraufendienst
Fleck 34—36 - 83661 Lenggries

© 00 ©

Wir beraten Sie gerne.
Telefon: 0800 1329562 (kostenfrei)

E-Mail: stellenangebote@faz.de

i*i o)

+4969 7591-3400 (aus dem Ausland)

Banken/Versicherungen

Die Stellenmarkt-Schwerpunktausgabe erscheint

Sranffurter Allgemeine

Regional Sales Manager (m/w)

gesucht zum Aufbau exzellenter Geschiaftsbeziehungen mit Augenspezialisten und fur
die Entwicklung und den Aufbau eines Kundenstamms im jeweils zugeteilten Gebiet.

lhre Aufgaben:

« Auf- und Ausbau von Beziehungen mit Augenheilkundespezialisten und medizinischen Fachkriften

Miinchen/Bayern « Hamburg

« Entwicklung und Umsetzung effektiver Strategien zum Verkauf

« Exzellenter Service und Beratung fiir ein hohes Maf an Kundenzufriedenheit

. Steigerung des Bekanntheitsgrades und der Reputation von Optos

« Vertretung des Unternehmens auf nationalen/internationalen Messen und Kongressen

« Lokaler Ansprechpartner fiir Kunden und Kollegen mit umfassendem Wissen und Verstindnis iiber

alle Produkte und Dienstleistungen von Optos

lhr Profil:

« Mebhrjihrige Berufserfahrung im Umfeld optischer oder medizinischer Gerite oder im pharmazeutisch/

medizintechnischen Bereich

+ Dynamische Vertriebspersénlichkeit mit hoher Zielorientierung
- Nachweislich hohes Niveau von Verkaufsabschliissen

« Umfassende Kenntnis im Verkauf von technisch anspruchsvollen Geraten

« lhre Stirken: Durchsetzungsvermdégen, Kreativitat im Aufbau eines rentablen und nachhaltigen Ver-
kaufsgebiets, selbststindige Arbeitsweise, sehr gute Arbeitsorganisation, hohe Service-Orientierung,

gute Englischkenntnisse in Wort und Schrift runden lhr Profil ab

Unser Angebot:

Eine anspruchsvolle Position in einem expandierenden und international tatigen Unternehmen mit hoher
Innovationskraft. Grofle Entscheidungsspielrdume und eine professionelle Infrastruktur unterstiitzen Sie
bei der Erreichung lhrer Ziele. Wir bieten ein attraktives Einkommen und gute Entwicklungsperspektiven

innerhalb eines motivierenden Arbeitsumfelds.

Interesse?

Dann senden Sie lhre aussagekriftigen Bewerbungsunterlagen fiir diese Position mit Angabe Ihrer
Gehaltsvorstellung an Optos GmbH, Frau Martina Riffel-Griin, Optos GmbH, Gebiude 5137C,
Werner-von-Siemens-Strafle 2-6, 76646 Bruchsal, oder per E-Mail an: mriffel@optos.com.

Fiir telefonische Vorabinformationen wenden Sie sich bitte an Frau Gabriele Grubert, Head of Sales
Germany & Austria, Tel. +49 (0)151 58230352.

Optos ist ein fithrendes Unternehmen auf dem Gebiet der Medizintechnik, spezialisiert auf die Entwicklung, Herstellung und
Vermarktung von Geriten fiir die Ultraweitwinkel-Netzhautaufnahme. Diese ist ein bedeutendes Instrument zur Diagnose von
Augenerkrankungen wie Netzhautablésung, Glaukom, Katarakt, etc. und kann auch helfen, systemische Erkrankungen wie
Diabetes, Bluthochdruck und bestimmte Arten von Krebs zu diagnostizieren. Das im Jahre 1992 gegriindete Unternehmen er-
zielte 2010 einen Gesamtumsatz von US-$ 106 Mio. und ist heute ein rapide wachsendes internationales Unternehmen mit

Niederlassungen in den USA, Kanada, Grof3britannien und Europa.

O optos

Stellenmarkt

‘h_‘_J - -.h__." _:_-____- —
Samstags. Sonntags. Immer.

Building Retina Company

www.optos.com
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Ein gutes Programm erkennt
man an der Betreuung

Wer eine Trainee-Stelle ergattert hat, kann sich mit
verschiedensten Arbeitsfeldern vertraut machen —
gerade in der Pharmaindustrie ein unschlagbarer Vorteil.

B Welche Vorziige hat ein
Trainee-Programm?

Heutzutage ist der Einstieg iiber ein
Trainee-Programm bei den meisten
Konzernen und zunehmend auch bei
vielen mittelstindischen Unternehmen
moglich. Das Konzept hat sich bereits
mehr als 20 Jahre bewéhrt und ist fur
Hochschulabsolventen eine sehr gute
Gelegenheit, sich auf zukinftige Fach-
und Fithrungsaufgaben effektiv und
systematisch vorzubereiten und das Un-
ternehmen auch fachiibergreifend ken-
nenzulernen.

Anja Merten, Projektleiterin, T5 Interface
GmbH, rat Bewerbern zu Trainee-Program-
men: ,Damit haben viele grol3e Karrieren in
der Wirtschaftswelt begonnen.*

Je nach Aufbau kann man zwischen
zwei Programmformen unterscheiden.
Beim ressortiibergreifenden Trainee-
Programm steht die Vorbereitung auf
Managementaufgaben im Vordergrund,
wihrend es beim ressortbegrenzten
Programm verstirkt um einen fachspe-
zifischen Einstieg geht, zum Beispiel in
Forschung und Entwicklung.

Der Vorteil des Einstiegs als Trainee in
einem Unternehmen liegt klar auf der
Hand. Trainees blicken iiber den Teller-
rand. Im Rotationsprinzip durchlaufen
Sie in einem Zeitraum von sechs bis 24
Monaten verschiedene Abteilungen ei-
nes Unternehmens und erhalten somit
Einblicke in ganz unterschiedliche Ar-
beitsbereiche. Sie arbeiten interdiszipli-
nir tiber mehrere Wochen oder Monate
in ausgewdhlten Projekten und lernen
frithzeitig, was es heifit, Verantwortung
zu ubernehmen. Bei den meisten Trai-

nee-Programmen ist auch der Aufent-
halt in einer Niederlassung im Ausland
vorgesehen. Am Anfang steht jedoch
erst einmal die Orientierungsphase im
Unternehmen. Hier erfahren die Trai-
nees alles iiber die Produkte, Miarkte und
das Unternehmen. Im Anschluss daran
beginnt die Qualifizierungsphase mit
der Ubertragung der ersten eigenverant-
wortlichen Aufgaben. In diesem Zeit-
raum baut sich der neue Mitarbeiter sein
personliches Netzwerk im Unterneh-
men auf, das fiir seine Entwicklung im
Unternehmen wichtig ist. Er schnuppert
in verschiedene Arbeitsbereiche hinein
und entscheidet sich danach in der Spe-
zialisierungsphase fiir eine Station im
Unternehmen, die seinen personlichen
Stirken und Féhigkeiten entspricht.

B Welche Eigenschaften
miissen Trainees mitbringen?

Bietet ein Unternehmen Trainee-Pro-
gramme an, ist es vor allem daran in-
teressiert, Bewerber zu finden, die den
gestellten Anforderungen wihrend der
Trainee-Phase gerecht werden, nach
kurzer Zeit Fithrungsaufgaben tiberneh-
men konnen und die langfristig im Un-
ternehmen bleiben. Dementsprechend
hoch sind die Auswahlkriterien. Neben
einem sehr guten Studienabschluss,
einschligigen Praktika und sicheren
Englischkenntnissen, spielen vor allem
die sogenannten Soft Skills eine bedeu-
tende Rolle: hervorragende Kommu-
nikationseigenschaften, Engagement,
Eigeninitiative, Teamfdhigkeit, ausge-
prégte Losungsorientierung und ein ho-
hes Maf? an Flexibilitdt und Mobilitét.

B Woran ldsst sich ein
gutes Programm erkennen?

Ein gutes Programm erkennt man an
der Struktur und der Betreuung. So soll-
te vor dem Trainee-Beginn feststehen,
welche Ausbildungsstationen durchlau-
fen werden und was zusitzlich in Form
von Schulungen oder Coachings vermit-
telt wird.

So bieten Unternehmen wie Carl Zeiss,
Bayer, Berlin Chemie, Olympus oder
Vetter theoretische Qualifizierungs-
module an, die zusammen mit anderen
Trainees besucht werden. Dazu geho-
ren zum Beispiel Themen wie Projekt-
management, Kommunikation und
Arbeiten im Team, Priasentation, Inter-

kulturelle Sensibilisierung, Moderation
oder auch Grundlagen der Betriebswirt-
schaftslehre oder Technologie.

Ein weiterer wichtiger und auch notwen-
diger Punkt zur Beurteilung der Qualitit
und dem erfolgreichen Ablauf des Trai-
nee-Programmes ist die Betreuung des
Trainees. So konnen erfahrene Mitarbei-
ter der Fachabteilungen, Personalabtei-
lung oder speziell ausgebildete Mentor-
en diese Aufgabe tibernehmen. Einige
Unternehmen bieten sogar ganzheitliche
Betreuungskonzepte an, die dariiber hi-
naus eine zentrale Trainee-Koordination
haben, die bei Problemen oder Fragen als
Anlaufstelle dient.

Besonders niitzlich sind auch regelméflige
Treffen mit anderen Trainees bei unter-
nehmensinternen oder -iibergreifenden
Meetings sowie lockeren Stammtischen.
Der Austausch mit Gleichgesinnten und
das Netzwerk personlicher Kontakte wer-
den von allen Beteiligten als entscheiden-
de Vorteile angesehen.

Frankfurter Allgemeine Zeitung * Anzeigen-Sonderverodffentlichung vom 5./6. November 2011

So verschaffen sich Trainees é/nén Vorsprung: Sie bilden Netzwerke.

. WORAUF BEWERBER ACHTEN MUSSEN

Trainee-Programm ist nicht gleich Trainee-Programm. Ein paar Punkte
sollten Absolventen abklopfen, bevor sie sich um eine Stelle bewerben.

s Gibt es Bewerbungsfristen fur das
Trainee-Programm?

= Welche Programmdauer ist vorgese-
hen?

mHandelt es sich beim Trainee-Vertrag
um einen unbefristeten Arbeitsvertrag
oder wird er nur fur die Programmdau-
er geschlossen?

u Bei befristeten Trainee-Vertragen: Wie
viele Teilnehmer werden nach Pro-
grammabschluss Ubernommen?

sWird im Trainee-Vertrag eine Bin-
dungsklausel vereinbart, zum Beispiel
derart, dass Ausbildungskosten bei
Austritt aus dem Unternehmen anteilig
Ubernommen werden mussen?

m Existieren flir das Trainee-Programm
klare Plane, dass bestimmte Funkti-
onen und Tatigkeitsbereiche zu durch-
laufen sind?

s Gibt es individuelle Mitsprachemdg-
lichkeiten des Trainees, etwa bezlg-
lich der Einsatzbereiche, Zeitlichkeit,
Inhalte und Einsatzorte?

mlst das Programm direkt in die Perso-
nalentwicklung integriert, so dass sich
auch nach dem Abschluss Perspekti-
ven fur die Weiterentwicklung und Kar-
riereplanung ergeben?

nGibt es spezielle Weiterbildungsange-
bote wahrend des Programms (IT-Semi-
nare, Sprachtraining, Soft-Skill-Trainings,
Projektmanagement-Schulungen, Fuh-
rungskrafte-Programme  und  derglei-

= Wie oft, von wem und mit welchen In-
strumenten erfolgt wahrend des Pro-
gramms eine Beurteilung der Trainee-
Teilnehmer?

= Gibt es wahrend des Programms eine
gezielte Betreuung mit Komponenten
wie einem Paten-Mentor-Konzept und
Netzwerken?

mBesteht ein Angebot an integrierten
Auslandsaufenthalten (Anzahl, Dauer,
Orte)?

= Kann bereits vor Abschluss des Trai-
nee-Programms auf eine attraktive of-
fene Stelle im Unternehmen gewech-
selt werden?

Quelle: T5 Interface, Institut fir Organi-
sation und Personal (IOP)

. BUCHTIPP

chen mehr)?

Einstieg und Karriere

in Zukunftsbranchen

Zum bereits achten Mal ist die Karri-
erepublikation , T5 HealthCare Insight*
(Jahrgang 2011) erschienen. Sie in-
formiert Uber Branchentrends und Be-
rufsfelder und berichtet Uber aktuelle
Themen aus Wirtschalft und Forschung.
Nachwuchstalente und Professionals
erfahren durch ausflhrliche Unterneh-
mensportrats, welche Qualifikationen
gefragt sind und wo sich Karriere-
chancen auftun. Kernbranchen sind
Biotechnologie, Chemie, Emeuerbare
Energien, Healthcare, Life Science,
Medizintechnik und Pharmazie. Inte-
ressierte konnen das Buch direkt unter
www.t5-karriereportal.de bestellen.

T5 HealthCare Insight (Jg. 2011)
Herausgeber: T5 Interface GmbH,
Boblingen

240 Seiten, 12,00 Euro

ISBN 978-3-00-027219-6.

Riickenwind fiir Ihren Karriere-Sprint

Pharmaberater wm)

Klinikreferent wim)

Pharmexx, ein Tochterunternehmen der Celesio AG, ist ein international
fiihrender Outsourcing-Partner fiir Marketing und Vertrieb von Produkten
aus den Bereichen Pharma, Biotech und Medizintechnik. Weltweit sind iiber
4.500 qualifizierte Vertriebsmitarbeiter fiir uns tétig. Zu unseren Kunden

zihlen die Top-Unternehmen der internationalen Pharmabranche.

Unser Angebot

- ein sicherer Arbeitsplatz und langfristige Perspektiven
- eine einzigartige Firmenkultur mit hochwertigen

Weiterbildungsangeboten
- ein attraktives Gehalt

« ein auch privat unbegrenzt nutzbarer Dienstwagen
« (iberdurchschnittliche Sozialleistungen

Bewerben Sie sich mit dem Stichwort ,,FA.Z.*

unter www.pharmexx.de/jobs

Wir freuen uns auf Sie!

Pharmexx GmbH Kontakt
GoldbeckstraBe 5 Recruitment-Team
69493 Hirschberg 06201/87 90 944

www.pharmexx.de

pharmexi@

“Passionate about Healthcave —
“Proud of our People

Premium-Qualitat steht Ihnen? Kommen Sie zu einemn der erfolgreichsten
Dienstleister fur die Healthcare Industrie! Seit 1999 begeistern wir unsere

Pharmaberater / Pharmareferenten (m/w)

unter anderem in den Indikationsbereichen Onkologie, ZNS und Generika.

Kunden mit malBgeschneiderten AulBendienst-Losungen und Marketing-Services.

MARVECS GmbH - Judith Achberger -
89075 Ulm - bewerbung@marvecs.de

Info-Telefon: O731/14000-50 _
Online-Bewerbung: www.marvecscareers.de Sxeslient ssies solutions

Wir suchen ab sofort bundesweit

Sie bringen mit:

m idealerweise erste Erfahrungen und Erfolge imm PharmaaulBendienst

® hohe verkauferische Kompetenz
® strategisches Denken und Handeln

B gute Prasentations- und Moderationskenntnisse

m die Qualifikation gem. § 75 AMG

m hohe Leistungsbereitschaft, FlexibilitAt und den Willen

zum Erfolg sowie Freude am Verkauf.

Sie moéchten:

B einen zukunftssicheren Arbeitsplatz mit Perspektiven

B ein attraktives Gehalt und individuelle Karrieremaoglichkeiten
m einen Firmenwagen, den Sie auch privat nutzen konnen

B ein engagiertes Team, mit dem erfolgsorientiertes Arbeiten Spal3 macht!

Dann sind Sie bei uns richtig! Wir freuen uns Uber Ihre Bewerbung!
Weitere interessante Stellenangebote und Informationen finden Sie

unter www.marvecscareers.de

Besuchen Sie uns auf der T5-Jobmesse in Minchen am 15. November 201 1!

Beim Alten Fritz 2

MARVECS

MedicalContact AG

Die MedicalContact AG unterstiitzt Krankenkassen in ihren Versorgungs-
managementaktivitaten. Mit iiber 1,5 Millionen Versichertenkontakten
pro Jahr sind wir Deutschlands fiihrender Anbieter im Bereich
Patientencoaching und Versichertensteuerung. Weit iiber die Halfte
der deutschen Krankenkassen vertraut bereits auf die Leistungen der
MedicalContact AG fiir ein effektives und nachhaltiges Morbiditats-
management.

Auf der Basis unserer praktischen und konzeptionellen Erfahrungen in der
Gesundheitsheratung haben wir ein neues Produkt zum Betrieblichen
Gesundheitsmanagement fiir Unternehmen bis zur Marktreife entwickelt.
Fiir die gezielte Markteinfiihrung des Produkts inklusive des Auf- und Aus-
baus von Vertriebsaktivitdten suchen wir eine/n

Vertriebsmitarbeiter/in

im AufBBendienst

Ihre Aufgaben:

- Eigenverantwortliche Akquisition und professionelle Betreuung von Kunden

- Entwicklung und Pflege nachhaltiger Beziehungen zu Kunden und
Geschéftspartnern

- ErschlieBung neuer Marktpotenziale, Markt- und Konkurrenzbeobachtung
im Bereich Betriebliche Gesundheitsférderung (BGF)

- Analyse der Kundenbeziehungen und Erstellung von Kundenentwicklungs-
planen

- Eigenverantwortliche Verhandlungsfiihrung auf der Ebene des mittleren
Managements

Ihr Profil:

- Fundierte Berufserfahrung im Vertrieb (Neu-/Bestandskunden) beratungs-
intensiver Produkte

- Sicheres und sympathisches Auftreten sowie Verhandlungsgeschick und
Engagement

- Hohes MaRB an intuitiver Intelligenz und sozialer Kompetenz

- Hervorragende kommunikative Féhigkeiten, insbesondere Présentations-
geschick und Uberzeugungskraft

Wir bieten lhnen eine vielseitige und abwechslungsreiche Tétigkeit mit
eigenem Gestaltungsspielraum und guten Entwicklungsmaglichkeiten in
einem expandierenden Unternehmen der Gesundheitswirtschaft, eine faire
Bezahlung und leistungsbezogene Anreize. Ein Dienstfahrzeug kann zur
Verfiigung gestellt werden.

Konnen wir Sie fiir diese Herausforderung begeistern? Dann freuen wir uns
darauf, Sie kennen zu lernen. Senden Sie bitte Ihre vollstdndigen Bewer-
bungsunterlagen unter Angabe lhrer Gehaltsvorstellung und des friihest-
maglichen Eintrittstermins an:
MedicalContact AG, Fachbereich Personal, Veronika Frinken
Kronprinzenstr. 5-7, 45128 Essen
www.medical-contact.de

Sie haben Fragen zu dieser Rubrik?

Wir beraten Sie gerne: Telefon (069) 75 91-33 44

Perspektivposition in
Traditionsunternehmen

Business Development

VanagerimwPharma

Das Unternehmen: renommiertes deutsches
Pharmaunternehmen - Entwicklung, Produktion
und Vertrieb von Arzneimitteln fur diverse
Indikationsgebiete (ethisch/OTC) « Arbeitsort:
attraktive deutsche GroRstadt

lhre Perspektiven: medizinische, technische
sowie kommerzielle Bewertung von internen
Projektideen und externen Angeboten in Zu-
sammenarbeit mit den relevanten Fachabtei-
lungen » Bewertung potenzieller Absatzmarkte
sowie Analyse aktueller Marktentwicklungen
und des Wettbewerbs « zentrale Ansprechperson
flr bestehende/potenzielle Kooperationspartner
und externe Dienstleistungsunternehmen sowie
Vertragsverhandlung mit Dritten « aktive Suche
nach potenziellen Kooperations- und Geschafts-
partnern « Besuch relevanter Kongresse und Sympo-
sien « Beratung der Geschéftsflihrung und Erstellung
von Entscheidungsvorlagen

Ihre Voraussetzungen: natur- und/oder wirtschafts-
wissenschaftlicher Universitdtsabschluss, vorzugs-
weise Pharmazie oder Medizin » mehrjéhrige Praxis
in der pharmazeutischen Industrie, vorzugsweise
im Bereich Business Development, (strategisches)
Marketing bzw. im Vertrieb oder in der Management-
Beratung « Erfahrung bei der Suche nach/Evalua-
tion von Geschaftsmdglichkeiten (z. B. In-Licensing
oder Akquisitionsobjekte) sowie deren Umsetzung

Ve

« hohe Sensibilitat fir Machbarkeiten und Blick fur
den wirtschaftlichen Erfolg « Querdenker/in und
Realist/in mit Hands-on-Mentalitat, interkulturellem
Verstandnis und ausgepragter Analytik « unterneh-
merisch handelnde Personlichkeit mit Kommunika-
tions- und Verhandlungssicherheit (Deutsch/Englisch)
auf allen Ebenen « Management-Potenzial - hohe
Eigenmotivation und Einsatzbereitschaft « weltweite
Reisebereitschaft

lhr nachster Schritt: Wir freuen uns auf Ihre
Bewerbungsunterlagen mit Angabe der Kennziffer
163-11FAZ. Fur Fragen stehen Ihnen unsere Berater
Dr. Lothar Schmidt und Jessica Nehring zur
Verfligung. Diskretion sichern wir hnen zu.

Dr. Schmidt & Partner
Personalberatung GmbH
Postfach 13 46

22803 Norderstedt (Hamburg)
karriere@drsp.de

Tel. +49 (0) 40 525 00 40,
auch sonntags, 18-21 Uhr!

WISSEN, WER PASST.
SEIT 25 JAHREN.

DR. SCHMIDT & PARTNER

Personalberatung GmbH

www.drsp.de




