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Anhang zur Wegleitung der Priifungsordnung ,,Pharma-Spezialist mit
eidg. Fachausweis*

Lernziele fiir die schriftliche Priifung Gev_vri(o:thatlung Lernzielstufe Anzahl
Total Prufungsfragen Wissen Verstehen | Anwenden 90
1. Rechtliche & Ethische Grundlagen* 15 % 45 % 25% 30 % 13
1. 1. Heilmittelgesetz (HMG) & Arzneimittelwerbeverodnung

Heimitelborech (VITH) & Verordning abor Aranemitel | 5% | 60% | 2% | 20% | 34
(VAM)

1. 2. Krankenversicherungsgesetzes (KVG) & Verordnung

Uber die Krankenversicherung (KVV) & Krankenpflege 25 % 60 % 20 % 20 % 34
Leistungsverordnung (KLV)

1. 3. Pharmakodex (PK) & Pharmakooperationskodex (PKK) 25 % 40 % 30 % 30 % 3-4
1. 4. Behodrden 25% 20 % 30 % 50 % 3-4
2. Korrekt informieren und beraten 65 % 71 % 24 % 5% 59
2. 1. Pharmakodynamik 1% 70 % 29 % 1% 7
2. 2. Pharmakokinetik 21% 58 % 24 % 18 % 12
2. 3. Anatomie, Physiologie, Pathophysiologie 53 % 80 % 20 % 0% 31
2.3.01. Nervensystem 10 % 97 % 3% 0 % 3
2.3.02. Endokrines System 5% 85 % 15 % 0 % 1
2.3.03. Herz/Kreislaufsystem 25% 77 % 23 % 0 % 8
2.3.04. Respirationstrakt 10 % 76 % 24 % 0% 3
2.3.05. Gastrointestinaltrakt 15 % 70 % 30 % 0 % 5
2.3.06. Urogenital-System 10 % 73 % 27 % 0 % 3
2.3.07. Muskulo-Skeletales System 2% 79 % 21 % 0 % 1
2.3.08. Dermatologie 3% 79 % 21% 0 % 1
2.3.09. Ophthalmologie 2% 80 % 20 % 0 % 1
2.3.10. Onkologie 6 % 100 % 0% 0 % 2
2.3.11. Infektionskrankheiten 5% 80 % 20 % 0 % 1
2.3.12. Immunsystem 5% 88 % 12 % 0 % 1
2.3.13. Schmerz 2% 80 % 20 % 0 % 1
2.4. Klinische Studien 10 % 69 % 22 % 9 % 6
2.5. Fachausdriicke aus arztlichem Umfeld 5% 28 % 67 % 5% 3
3. Marktumfeld Pharma* 10 % 67 % 20 % 13 % 9
3.1. Gesundheitssystem 10 % 80 % 20 % 0% 1
3.2. Verbande, Standesorganisationen, Vereinigungen 30 % 90 % 8 % 2% 3-4
3.3. Distribution Pharmaprodukte 30 % 45 % 32 % 23 % 3-4
3.4. Kostenabrechnung im Gesundheitswesen 30 % 60 % 20 % 20 % 3-4
4. Betriebswirtschaft 10 % 53 % 40 % 7% 9
4.1. Betriebswirtschaftliche Grundbegriffe 50 % 60 % 40 % 0 % 4
4.2. Preis 20 % 50 % 50 % 0% 2
4.3. Marktforschung 30 % 44 % 32 % 24 % 3

*angepasst gemass Beschluss Prifungskommission vom 8. September 2022
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A | Beratungsgesprache mit Fachpersonen im
Gesundheitswesen fiithren

Beschreibung des Handlungskompetenzbereichs

Die Kernaufgabe der Pharma-Spezialistinnen und Pharma-Spezialisten (PhaS) ist die kompetente Information
und Beratung von Healthcare Professionals (HCPs), insbesondere von Arztinnen und Arzten sowie
Apothekerinnen und Apothekern sowie weiteren Fachpersonen im ambulanten und stationaren Bereich. Die
haufigsten Interaktionsformen sind das personliche Gesprach beim Kunden vor Ort, an Kongressen oder an
Fachveranstaltungen. Die Pha$S bereiten Kundenbesuche individuell mit einer Zielformulierung und einer
darauf basierenden groben Vorgehensweise vor. Der Grossteil der Besuche wird vorgéngig geplant und
vereinbart.

Im Gespréach ergriinden die Pha$S die Bedirfnisse der Kunden und gehen argumentativ auf diese ein. Sie
setzen die Unternehmensunterlagen situationsgerecht ein.

Pha$S werden von Kunden mit medizinischen Fragen konfrontiert. Kénnen oder diirfen sie diese nicht selber
beantworten, leiten sie diese zur Bearbeitung an die zustandige interne Stelle weiter und sorgen fir eine
Kundenantwort. Ihr Fachwissen und ihre umfassenden Kundenkenntnisse befahigen die PhaS zudem,
zwischen den Kundenbediirfnissen und den Unternehmensinteressen abzuwégen und die richtigen
Entscheide zu treffen. PhaS stellen so das Bindeglied zwischen dem Unternehmen und den Kunden dar.

Die PhaS nehmen Unterstiitzungsanfragen entgegen und leiten sie der unternehmensintern zusténdigen
Stelle weiter. Die PhaS gewahrleisten, dass bei der Bearbeitung die verantwortlichen Personen einbezogen
werden und der Kunde innerhalb der vereinbarten Frist eine Antwort erhalt.

Kontext

Zu den Kunden der PhaS gehdren sowohl medizinische und ékonomische Fachpersonen aus dem stationéren
wie ambulanten Bereich (z.B. Arztinnen und Arzte, Apothekerinnen/ Apotheker, Leistungseinkaufer).

Pha$ betreuen auch horizontal oder vertikal integrierte Arzte- und Spitalnetzwerke sowie Kombinationen
davon. Die PhasS sind in ihrem Verantwortungsbereich fiir genau definierte Kunden(-gruppen) und/oder
geographische Gebiete zustandig. Pha$S vertreten die Produkte und Dienstleistungen des Unternehmens und
setzen sich fiir dieses und seine Ziele ein. Dazu planen sie selbstandig oder nach Vorgabe Besuche und
Aktivitaten, setzen dabei geeignete Unterlagen ihres Unternehmens ein und achten auf einen nachhaltigen
Ressourceneinsatz.

Im Umgang mit Kunden achten PhaS auf ein zuvorkommendes und gepflegtes Auftreten. Sie halten die in
diesem Zusammenhang massgebenden Regeln ein und erhalten sich durch professionelle Arbeit die
Empfangsbereitschaft bei Kunden. Die Gesprache mit Kunden finden oft bei Kunden in der Praxis oder im
Spital statt. Dies erfordert von den PhaS eine intensive Reisetatigkeit (mittels 6ffentlichem Verkehr, dem
eigenen Auto oder einer Kombination davon).

Zur Auslibung ihrer Tatigkeiten verfiigen die PhaS (iber breites Fachwissen in den Bereichen Medizin,
Arzneimittelsicherheit, Pharmakologie, Krankenversicherungs- und Heilmittelrecht, Ethik (inkl. Pharmakodex
und Pharmakooperations-Kodex sowie die Kodices der Arzteschaft: SAMW-Richtlinien, H+ Code of Conduct,
GSASA-Reglement flr Weiterbildungen), Betriebswirtschaft und Gesundheitswesen der Schweiz. Sie sind auf
dem neusten Stand, was die grossen Entwicklungen im Schweizer Gesundheitswesen und Pharmamarkt
betrifft. PhaS kommunizieren gewandt mit verschiedenen Fachpersonen; sie drlicken sich mindlich und
schriftlich allgemeinverstandlich aus. Sie bauen neue Beziehungen auf. Sie sind fiir das Halten des
bestehenden Geschaftes sowie die Einflihrung von neuen Arzneimitteln und Indikationserweiterungen
verantwortlich. FUr ihre Téatigkeit setzen die PhaS gezielt die vom Unternehmen zur Verfiigung gestellten
Unterlagen, Materialien, technische ICT-Hilfsmittel (Information-, Communication Technology) sowie eine
adaquate Arbeitstechnik ein.

Die stetige Veranderung im Gesundheitswesen und die Weiterentwicklungen von Therapien erfordert, dass
sich die Phas$ konstant iiber die neusten regulatorischen und wettbewerblichen Veranderungen informieren.
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Diese Erkenntnisse lassen sie in die Vorbereitung und Durchfiinrung der Marktbearbeitung und
Kundengesprache einfliessen.

Bei der Bearbeitung von medizinischen Anfragen und Unterstlitzungsanfragen sind sich die PhaS der
Reichweite ihrer Entscheidungskompetenz bewusst. Sie beziehen situativ andere Fachpersonen oder
Vorgesetzte mit ein. Bei der Bearbeitung beriicksichtigen die Pha$S rechtliche, ethische und
unternehmensspezifische Vorgaben.

Das breite Fachwissen setzen PhaS auch in den Handlungskompetenzbereichen (HK-Bereich) Massnahmen
im Arbeitsgebiet planen’ und ,Information und Beratung von Gruppierungen im Gesundheitswesen’ ein. Eine
weitere Verknlpfung dieser HK-Bereiche stellt das Wissen (iber steten Veranderungen im Gesundheitswesen
und Schweizer Pharmamarkt dar.
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Berufliche Handlungskompetenzen

Néhere thematische
Bestimmungen / Ziele / Inhalte

Leistungskriterien

A1 - Kunden kennen und verstehen

Die PhaS verfiigen Gber ein
umfassendes (Gebiets)Verstandnis
ihrer Kunden.

A2 - Besuche geméass Vorgaben planen,
vorbereiten, durchfiihren und
nachbearbeiten

Die Pha$S organisieren die
Kundenbesuche.

A3 - Gespréachsziele festlegen

Die PhaS legen die
Gespréachsziele fiir den
Kundenbesuch fest.

A4 — Gesprache vorbereiten: relevante
Informationen und Dokumente fiir
Gespréche aktualisieren

Die PhaS aktualisieren ihren
Wissensstand (iber den Kunden
bezogen auf das geplante
Gespréach.

A5 - Bedrfnisse der Fachpersonen
rasch erkennen

Die PhaS erkennen die
Bediirfnisse der Kunden rasch und
gehen auf diese argumentativ ein.

A6 - Fachpersonen Uber Arzneimittel
umfassend und ausgewogen informieren

Die PhasS informieren
Fachpersonen im
Gesundheitswesen (iber
verschiedene Aspekte der
Arzneimittel.

AT — Den Fachpersonen den Beitrag des
Arzneimittels zum Therapieerfolg und im
Behandlungspfad aufzeigen

Die PhasS fiihren mit Fachpersonen
im Gesundheitswesen ein
Gesprach mit dem Ziel, sie vom
Nutzen des Arzneimittels zu
iiberzeugen.

A8 — (Medizinische) Anfragen
entgegennehmen und vorschriftsgemass
handhaben

Die PhaS bearbeiten und
beantworten Anfragen zeitgerecht,
im Rahmen der rechtlichen und
unternehmerischen Vorgaben.

Pharma-Spezialistinnen und Pharma-Spezialisen

planen Besuche geméss Vorgaben und den vom Unternehmen vorgegebenen
Kriterien (Segmentierung/Targeting) eines nachhaltigen Ressourcen-Einsatzes;
eignen sich ein umfassendes Verstandnis der Erwartungen und Bedirfnisse ihrer
Kunden an, um ein geschéatzter Ansprechpartner zu werden;

formulieren das Ziel/die Ziele des Kundenbesuchs;

entscheiden Uber die Art der Vorbereitung je nach Ziel des Kundenbesuchs;
wahlen unter Berlcksichtigung regulatorischer Vorschriften aus den von der
Unternehmung zur Verfligung gestellten Unterlagen und Materialien die geeigneten
aus;

bereiten sich akkurat auf jeden Kundenbesuch/Kundengespréch vor;

aktualisieren ihre Kenntnisse des Arzneimittels gem. der neusten von Swissmedic
publizierten Fachinformation (z.B. Indikationen, Wirkung, Nebenwirkungsprofil,
Arzneimittelwechselwirkung), Abgrenzung zu anderen Medikationen;

informieren und beraten Kunden nach Vorgabe des Unternehmens;

setzen entsprechend dem Kunden und dem Ziel des Gespréches eine geeignete
Vorgehensweise, Frage- und Argumentationstechniken ein;

gehen argumentativ auf die Bedirfnisse der Kunden ein;

erlautern dem Kunden die Indikationen, die Wirkung, das Nebenwirkungsprofil,
magliche Arzneimittelwechselwirkungen und die Abgrenzung zu anderen
Medikationen;

zeigen den Beitrag von Arzneimitteln zum Therapieerfolg und im Behandlungspfad
auf;

kénnen Kundenanfragen zum Zulassungsprozess gemass Heilmittelgesetz und zum
Vergitungsprozess und —status gemass Krankenversicherungsgesetz kompetent
Auskunft geben;

| Siehe auch niichste Seite




-12 -

Fortsetzung der vorgéangigen Seite

A9 - Evaluieren, Einschatzen und
Gewinnen von Neukunden, neue Produkte
& Indikationserweiterungen im Markt
vorstellen und einflihren

Die PhaS schatzen Kunden ein,
betreuen/gewinnen diese und
fihren neue Produkte und
Indikationserweiterungen ein.

A10 - Marktentwicklungen im Auge
behalten, und routiniert sinnvolle Schilisse
fUr das Gebiet ziehen

Die PhaS beobachten den Markt
und passen ihre Marktbearbeitung
entsprechend an.

A11 - Organisieren von Veranstaltungen,
Besuch von Kongressen und
Selbststudium zur eigenen Weiterbildung

Die PhaS organisieren Events und
bilden sich laufend weiter.

Personliche / soziale Kompetenzen

e  Zuverlassigkeit
Beharrlichkeit
Selbstandigkeit
gepflegte Umgangsformen
Organisationsfahig
Kommunikationsfahig
Belastbar und anpassungsfahig
Zukunftsorientierte Denkweise
Flexibilitat
Empathie (Einfuhlungsvermdgen)
ethisches Handeln
Kundenorientierung
Lésungsorientiert
Sorgfaltig

verfiigen (ber ein breites und tiefes Verstandnis der Beeinflusser und Entscheider
im geographischen Verantwortungsbereich, inkl. der Vernetzung des ambulanten
und stationdren Sektors im Therapiegebiet;

wagen zwischen Kundenbedirfnissen und Unternehmensinteressen ab;

achten auf ein gepflegtes Auftreten;

bearbeiten medizinische Anfragen von Kunden entsprechend deren
Schwierigkeitsgrad selbstandig oder mit fachlicher Unterstiitzung;

halten sich an samtliche fiir sie verbindlichen SOPs (Standard Operating
Procedures, d.h. Vorgehens- und Verfahrensregeln);

nehmen Unterstlitzungsanfragen professionell entgegen;

leiten Unterstitzungsanfragen an die im Unternehmen zusténdige Stelle weiter;
informieren den Kunden zeitgerecht (iber das Resultat der Abklarungen der
Unterstiitzungsanfrage (Bewilligung, Vorschlag Alternative, Absage);

beachten die Qualittsvorgaben, gesetzlichen Vorschriften sowie Kodizes der
Industrie (Pharmakodex, Pharmakooperationskodex) und Arzteschaft (wie z.B.
SAMW-Richtlinien, H+ Code of Conduct);

leiten Reklamationen, Pharmakovigilanz-Meldungen (Adverse Events) und
Anregungen fiir Produktverbesserung (sicherheits-, qualitats- und
ressourcenrelevante Aspekte wie z.B. Clean Production, Substitution von fossilen
Substanzen durch nicht-fossile Rohstoffe und andere) an die im Unternehmen
zustandige Stelle weiter;

beobachten den Markt und berichten dem Unternehmen Uber wichtige
Veranderungen, ziehen daraus friihzeitig Schliisse fiir ihre Marktbearbeitung;
fihren neue Arzneimittel und/oder Indikationserweiterungen nach Vorgabe des
Unternehmens im Markt ein und erweitern ihre Marktanteile;

organisieren selber oder nach Vorgaben Veranstaltungen mit
Weiterbildungscharakter;

bilden sich laufend selbstandig, u.a. durch Studium von Fachliteratur oder durch
Besuch von Vortragen an Kongressen und Symposien, weiter und sind beziiglich
Branchen- wie z.B. Pharmakodex, Pharmakooperationskodex oder
Unternehmensvorgaben wie SOPs (Standard Operating Procecures) immer auf
dem neusten Stand.
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B | Information und Beratung von Gruppierungen im
Gesundheitswesen

Beschreibung des Handlungskompetenzbereichs

Zu den Kernaufgaben der Pharma-Spezialistinnen und Pharma-Spezialisten (PhaS) geh6rt neben der
Interaktion mit einzelnen Fachpersonen vermehrt auch die Information, Beratung und Betreuung von
Gruppierungen, Grundversorger- und Spezialisten-Arztenetzwerken, HMOs, Spitalnetzwerken (und
Kombinationen davon), Einkaufsgruppierungen und integrierten Versorgungsnetzen.

Die Pha$S bauen Kontakte zu den Ansprechpersonen wie z.B. Fach- oder Administrativpersonen von diesen
Gruppierungen und Netzwerken auf. Sie evaluieren und klaren deren Bedarf ab und bieten, ggf. nach
Rucksprache mit der im Unternehmen zustandigen Stelle, umfassende Produkte- und Dienstleistungspakete
an. Sie erweitern und pflegen das Kontaktnetz bei diesen Gruppierungen und Netzwerken sukzessive und
schaffen damit die Voraussetzungen fiir tragfahige und langfristige Kundenbeziehungen und den Ausbau des
Geschéftsvolumens.

Die PhaS bilden sich in ihrem Fachbereich laufend weiter. Sie aktualisieren ihr Fachwissen im Selbststudium,
wie auch durch den Besuch von unternehmensinternen und externen Weiterbildungsveranstaltungen.

Kontext

Die Betreuung der obenerwahnten Gruppierungen und Netzwerken im ambulanten und stationéren Sektor
gewinnt zunehmend an Bedeutung. Die PhaS beobachten die Veranderungen in diesem Markt und ihrer
Kundenstruktur genau und berticksichtigen diese Erkenntnisse in ihren Aktivitatsplanen zur Pflege ihre
Produktportfolios (bestehende Produkte, neue aktive Substanzen und Indikationserweiterungen).

Zeichnen sich Veranderungen bei Netzwerken und Gruppierungen ab, so informieren sie das Unternehmen
dariiber friihzeitig und dberpriifen ihre Aktivitaten inkl. Ressourceneinsatz rechtzeitig. Sie schlagen ihrer
vorgesetzten Stelle adéaquate Massnahmen fiir diese Kundengruppen vor und erstellen bei Bedarf spezifische
Aktionsplane. Die genaue Ausrichtung der Massnahmen auf die Bedlirfnisse und Potentiale der Zielgruppe ist
von zentraler Bedeutung. Fir die Présentation ihrer Produkte und Dienstleistungen vor Gremien bereiten sich
die PhaS entsprechend vor, ziehen gegebenenfalls fachliche Unterstiitzung bei und setzen der Situation
angepasste Prasentationstechniken ein.

Durch ihr professionelles und kundenorientiertes Auftreten tragen die PhaS zur Reputation ihres
Unternehmens bei. Durch ihre Aktivitaten knlipfen sie neue Kontakte zu Gruppierungen und Netzwerken,
pflegen aber ebenso bestehende Beziehungen. Sie unterstiitzen die Planung und die Durchfiihrung von
Fortbildungsveranstaltungen.

Bei Bedarf arbeiten sie mit weiteren Personen ihres Unternehmens zusammen oder schlagen den Einbezug
externer Fachexpertinnen und -experten vor. Bei allen Aktivitaten respektieren die PhaS die anwendbaren
Kodizes sowie Gesetzes- und Unternehmensvorschriften.

Das breite Fachwissen sowie die Marktkenntnisse setzen PhaS in den Handlungskompetenzbereichen (HK-
Bereich) ,Beratungsgesprache mit Fachpersonen im Gesundheitswesen flinren und ,Massnahmen im
Arbeitsgebiete planen’ ein. Eine weitere Verknlipfung dieser HK-Bereiche stellt das Wissen Uber aktuelle
Veranderungen im Gesundheitswesen und Schweizer Pharmamarkt dar.
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Berufliche Handlungskompetenzen

Néhere thematische Bestimmungen /
Ziele / Inhalte

Leistungskriterien

B1 — Verschiedene Arten und Formen
von Gruppierungen und Netzwerken
erkennen und Marktbearbeitung darauf
ausrichten

Die PhaS kennen sich bei Gruppierungen
und Netzwerken aus und richten lhre
Marktbearbeitung adaquat auf diese aus.

B2 - Geeignete Massnahmen fir die
Pflege von Gruppierungen und
Netzwerken entwickeln

Die PhasS entscheiden lber adaquate
Massnahmen um Netzwerke optimal zu
betreuen.

B3 - Zu Gruppierungen Kontakte
knlipfen und pflegen

Die PhaS suchen aktiv den Kontakt zu
Gruppierungen im Gesundheitswesen und
pflegen langfristig den Kontakt zu lhnen.

B4 - Verhandlungen mit Netzwerken
und Gruppierungen initiieren und
mitgestalten

Die PhaS nehmen Beddirfnisse nach
Verhandlungen wahr oder regen diese an.

B5 — Arzneimittel und Dienstleistungen
vor Netzwerken und Gruppierungen
prasentieren

Die PhaS prasentieren vor Gremien ihre
Arzneimittel (Indikationen, Wirkung,
Nebenwirkungsprofil, Arzneimittel-
wechselwirkung, Abgrenzung zu anderen
Medikationen und Nutzen) und
Dienstleistungen.

B6 — Mit internen und externen
Fachexpertinnen und -experten
zusammenarbeiten

Die Pha$ interagieren mit verschiedenen
Fachexpertinnen und —experten auf der
Kundenseite.

B7 — Netzwerke und Gruppierungen
pflegen und neue gewinnen

Die PhasS pflegen bestehende und
gewinnen neue Netzwerke und
Gruppierungen.

B8 — Anfragen und Informationen
entgegennehmen und
vorschriftsgemass handhaben

Die PhaS bearbeiten und beantworten
Anfragen zeitgerecht, im Rahmen der
rechtlichen und unternehmerischen
Vorgaben.

Pharma-Spezialisten und Pharma-Spezialistinnen

erlautern die Funktionsweise von Gruppierungen und Netzwerken, ordnen
verschiedene Akteure in ihr Kundenportfolio ein und passen ihre
Marktbearbeitung darauf an;

bauen proaktiv den Kontakt zu Gruppierungen und Netzwerken auf und
gewinnen neue Gruppierungen und Netzwerke;

bereiten die geeigneten Massnahmen fiir die Pflege von bestehenden Kunden
vor (z.B. Besuche, Prasentationen, Massnahmen zum Erhalt oder Ausbau des
Geschaftsvolumens);

beriicksichtigen die speziell fiir die Planung der Kundenbesuche bei
Netzwerken und Gruppen relevanten Aspekte, inklusive der nachhaltigen
Ressourcennutzung;

organisieren Verhandlungen mit medizinischen, pharmazeutischen und
administrativen Fachpersonen im ambulanten und stationaren Sektor und
nehmen ggf. an diesen teil;

bereiten sich gezielt auf Reprasentationsaufgaben z.B. an Fortbildungs- oder
Netzwerkveranstaltungen vor und interagieren an diesen mit den
Fachpersonen;

unterstlitzen die Verantwortlichen auf der Kunden- und Unternehmensseite bei
der Planung und Durchfiihrung von Fortbildungsveranstaltungen;
prasentieren ihre Produkte und Dienstleistungen vor Gremien und setzen
geeignete Prasentations- und Verhandlungstechniken ein;

arbeiten bei Bedarf mit externen Fachexpertinnen und -experte oder
Kolleginnen und Kollegen des Unternehmens zusammen;

beobachten den Markt und berichten dem Unternehmen (ber wichtige
Veranderungen, ziehen daraus frilhzeitig Schilisse fiir ihre Marktbearbeitung;
pflegen das Produktportfolio (bestehende Produkte, neue aktive Substanzen,
neue Indikationen) und erweitern ihre Marktanteile;

organisieren mit Kunden Weiterbildungsveranstaltungen;

| Siehe auch néchste Seite
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Fortsetzung der vorgéangigen Seite

B9 - Evaluieren, Einschatzen und
Gewinnen von Neukunden, neue
Produkte & Indikationserweiterungen im
Markt vorstellen und einflihren

Die PhaS evaluieren und klaren den
Bedarf von Gruppierungen/Netzwerken
ein, betreuen/gewinnen diese und pflegen
das Produktportfolio.

B10 - Marktentwicklungen im Auge
behalten, und routiniert sinnvolle
Schliisse fiir das Gebiet ziehen

Die PhaS beobachten den Markt und
passen ihre Marktbearbeitung
entsprechend an

B11 - Organisieren von
Veranstaltungen, Besuch von
Kongressen und Selbststudium zur
eigenen Weiterbildung

Die Pha$ organisieren Events und bilden
sich laufend weiter

bilden sich laufend selbstandig, u.a. durch Studium von Fachliteratur und
Medienberichterstattung in ihrem Gebiet oder durch Besuch von Vortragen an
Kongressen und Symposien weiter.

Personliche / soziale Kompetenzen
o  Zuverlassig

Selbststéndig

Beharrlich

gepflegte Umgangsformen

Organisationsfahig

Kommunikationsfahig

Zukunftsorientierte Denkweise

Flexibel

ethisches Handeln
Kundenorientiert
Teamfahig

Empathisch (Einfilhlungsvermdgen)

15




-16 -

C | Massnahmen im Arbeitsgebiet planen

Beschreibung des Handlungskompetenzbereichs

Die erfolgreiche Kundenbetreuung von Fachpersonen im Gesundheitswesen im ambulanten und stationéren
Sektor, inkl. Gruppierungen und Netzwerke (gem. HK B) setzt eine genaue Analyse des Marktes, der
Kundenbedirfnisse und -daten und die umfassende Gebietsplanung (territory business plan) voraus. Die
Pharma-Spezialistinnen und Pharma-Spezialisten (PhaS) analysieren die verschiedenen Marktdaten fir ihren
Verantwortungsbereich. Auf dieser Basis erstellen sie regelmassig einen Besuchs- und Aktivitatsplan, den die
PhaS mit ihrer vorgesetzten Stelle absprechen und dann selbsténdig umsetzen. Die Besuchsvereinbarung
wird — je nach Disponibilitdt der Kunden — mittelfristig- und die Routenplanung kurzfristig vorbereitet.

Die PhasS bilden sich in ihrem Fachbereich laufend weiter. Sie aktualisieren ihr Fachwissen im Selbststudium,
wie auch durch den Besuch von unternehmensinternen und externen Weiterbildungsveranstaltungen.

Kontext

Die PhasS bereiten die Marktbearbeitung im Home-office (Heimbro) oder im Biro vor. Sie aktualisieren und
konsultieren ihre Aktivitaten und Kundendaten im (elektronischen) Rapport- oder Customer-Relationship-
Management-System (CRM). Sie verfligen (iber das notwendige Wissen, um ein geographisches Gebiet
umfassend zu analysieren (Gebietsanalyse) und darauf basierend adaquate Gebiets- und
Kundenbearbeitungsmassnahmen zu erarbeiten (Gebietsplan).

Die genauen Kenntnisse der Kundenstruktur, der Kundenbedirfnisse, des Kundenverhaltens, der Umsatz-
und Marktentwicklung der eigenen Produkte und die der Konkurrenz sind zentrale Voraussetzungen fir eine
erfolgreiche Tétigkeit. Diese Erkenntnisse erlauben den Pha$S praxisorientierte Massnahmen zu planen und
erfolgreich umzusetzen.

Zur Aktualisierung und Erweiterung des eigenen Fach- und Marktwissens nehmen PhaS an
unternehmensinternen und externen Weiterbildungsaktivitaten teil und informieren sich laufend selbsténdig
uber neue Entwicklungen im regulatorischen Umfeld ihrer Arzneimittel, iber andere Therapien und das
Gesundheitsumfeld. Ihr Fachwissen erweitern sie zudem in der Auseinandersetzung mit klinischen Studien
und Fachliteratur. Ihr breites Fachwissen macht die PhaS zu geschéatzten Ansprechpartnern flir Fachpersonen
im Gesundheitswesen.

Das breite medizinische und pharmazeutische Fachwissen setzen PhaS in den
Handlungskompetenzbereichen (HK-Bereich), Beratungsgesprache mit Fachpersonen im Gesundheitswesen
fihren und ,Information und Beratung von Gruppierungen im Gesundheitswesen’ ein. Eine weitere
Verkniipfung dieser HK-Bereiche stellt das Wissen Uiber aktuelle Veranderungen im Gesundheitswesen und
Schweizer Pharmamarkt dar.
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Berufliche
Handlungskompetenzen

Nahere thematische Bestimmungen / Ziele
[ Inhalte

Leistungskriterien

C1 - Relevante Informationen,
Daten und Entwicklungen
regelméassig analysieren,
aktualisieren und interpretieren

Die PhasS erstellen selbstandig eine
umfassende Gebietsanalyse und beobachten
die Veranderung in der Markt- und
Kundenstruktur fortlaufend.

C2 - Aktivitaten und Mass-
nahmenplan aus Ziel- und
Kontaktvorgaben und Kundenbe-
diirfnissen erstellen und
umsetzen

Die PhaS erarbeiten selbstandig einen
Massnahmenplan inkl. Budget (Gebietsplan),
stimmen ihn mit dem Unternehmen ab und
setzen die abgeleiteten Aktivitaten um.

C3 - Reiseaktivitaten effizient
und umweltbewusst planen

Die PhaS bereiten ihre Kundenbesuche vor
und planen die Route.

C4 - Fach- und Marktwissen
durch Studium von Studien und
Fachliteratur,
Medienberichterstattung sowie
Teilnahme an Veranstaltungen
auf dem neusten Stand halten

Die PhaS vergréssern ihr Fach- und
Marktwissen standig und informieren sich
Uber die neusten Entwicklungen.

Personliche / soziale Kompetenzen

o Zuverlassigkeit
Selbstandigkeit

Synthesefahigkeit
Organisationsfahigkeit

Lernfahigkeit

gepflegte Umgangsformen

prozessorientiertes, vernetztes Denken und Handeln

unternehmerisches Denken und Handeln
Kommunikationsfahigkeit
zukunftsorientierte Denkweise

Pharma-Spezialisten und Pharma-Spezialistinnen

analysieren die Bedurfnisse der Kunden;

verarbeiten laufend Daten und Informationen fiir ihre Gebietsanalyse und
aktualisieren diese regelmassig;

leiten Massnahmen fiir ihren Verantwortungsbereich aus den Zielgruppen- und
Kontaktvorgaben sowie Unternehmensvorgaben und den analysierten Daten ab;
erstellen die Aktivitatsplanung in ihrem Verantwortungsbereich (Gebietsplan) und
aktualisieren diese regelmassig;

fihren kundenorientierte Marketing / Verkaufsaktivitaten effizient, geméss
Vorgaben aus und kontrollieren deren Zielerreichung;

wenden das (elektronische) Rapport- oder CRM System korrekt an.

vereinbaren Kundenbesuche;

achten bei der Planung der Kundenbesuche auf eine effiziente Routenplanung
sowie auf eine nachhaltige Nutzung der Ressourcen (,kombinierte Mobilitat®);
wahlen das rationellste Transportmittel aus;

informieren sich regelmassig tber die neusten Entwicklungen (z.B. im
Gesundheitswesen, bei Arzneimitteln und Therapien und im Pharmamarkt);
setzen sich vertieft mit klinischen Studien und Fachliteratur auseinander;
erweitern und aktualisieren ihr Fachwissen durch die Teilnahme an Kongressen
oder Fortbildungsveranstaltungen und durch Selbststudium.
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