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Worum es geht

Wenn Anbieter von Digital-L 6sungen Uber eine geringe Resonanz bel Haus- und Fachérzten klagen, ist die Ursache hierfiir in vielen Féllen nicht Desinteresse, sondern eine falsche
V erkauf sargumentation.

Was Arzte sich wiinschen

Zeitersparnis, verbesserte Patientenzufriedenheit, Arbeitsentlastung: die von Digital-Anbietern eingesetzten Marketing- und V erkauf sargumente erscheinen im ersten Moment
einleuchtend und (iberzeugend, allerdings nicht fiir viele niedergelassene Arzte. Ihnen sind die Selling Points - wie die ersten Ergebnisse unserer Explorationen zu diesem Thema zeigen -
zu oberflachlich und nichtssagend. Die Erwartungen der Arzte bestanden - gepragt durch die Kommunikations-Strategien der Pharma- und M edizintechnik-Industrie - in Spezifizierungen,
Beispielen und Berechnungen, um den Nutzen konkret einschitzen zu kénnen. Uberdiesist es notwendig, bestimmte K eywords zu verwenden, um die potenziellen Kunden tiberhaupt zu
erreichen. Ebenso existiert eine , Blacklist* von Formulierungen, die unbedingt zu vermeiden sind.

Hilfestellung fur Anbieter

Die Resultate der bis zum Ende des Monats angeschl ossenen Untersuchung bilden die Basis fir einen Argumentations-Check, mit dessen Hilfe Digital-Anbieter die
Kommunikations-Inhalte ihrer Verkaufs-Konzepte auf den Grad der Zielgruppen-Tauglichkeit Uberprifen kdnnen.
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