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wilLust auf Teamwork
und die Bereitschaft,
Dinge zu hinterfragen

ie Anforderungen an die Pharma- Wie bildet Onboarding-Prozess zuriick, den die neuen Kollegin-
marktforschung sind besonders hoch, 9 fiir die nen und Kollegen durchlaufen. Im Pharmabereich un-
da die Branche mit zahlreichen gesetzli- Marktfor- terscheidet sich die Ausbildung tatsichlich von anderen

chen Vorgaben reguliert ist. Wie muss das in der Aus-
bildung beriicksichtigt werden? Katja Birke, Ge-

Bereichen bei uns, da andere Prozesse Anwendung fin-

?
SChung aus: den, zum Beispiel im Bereich des Pharmakovigilanz-

schiftsfiihrerin von Produkt+Markt, gibt Auskunft. Managements, also wenn es um die Arzneimittelsicher-
heit geht.

Welche Ausbildung braucht ein Nachwuchs-For-

scher oder eine -Forscherin, um in der Pharma- Welche Eigenschaften und Skills sind fiir diese Art

marktforschung titig zu sein? Forschung besonders relevant?

Die Menschen, die etwa nach einer akademischen Das Interesse an Themen rund um die Gesund-

heit und auch die Bereitschaft, sich mit
(schweren) Krankheiten auseinander-
zusetzen, sind sicher eine gute
Grundvoraussetzung, um tief in
die Themen und Fragestellun-
gen unserer Kunden eintau-
chen zu konnen. Das Inte-
resse ~am  Menschen,
menschlichem Verhalten
und an Zusammenhéin-
gen und Zahlen ist auch
gesetzt als Eigenschaft
eines  Marktforschers.
Neugier, Kreativitit, Lo-
sungsorientierung und
Forschergeist, Empathie
und die Lust in Ergebnis-
sen und Daten zu wiihlen,
ebenso. Dazu kommen viele
andere Stérken, die wir in der
Marktforschung einsetzen
konnen, digitale Kompetenz,
starke  Kommunikationsfahigkeit
und die Fahigkeit, auf Veranderungen
zu reagieren. Ein sehr vielfiltiger Beruf.
Die Pharmamarktforschung ist sicher dartiber

Ausbildung oder Laufbahn zu uns kommen,
begeistern sich in erster Linie fiir die
quantitative oder qualitative Markt-
forschung. Ein fritherer Beriih-
rungspunkt mit gesundheitli-
chen Themen oder der Ge-
sundheitsforschung ist eher
selten und daher auch kei-
ne Voraussetzung fiir die
Pharmamarktforschung.
Psychologie, Wirtschaft
und Marketing oder
auch Sozialwissenschaf-
ten sind nach wie vor die
héufigsten Studiengin-
ge, aus denen sich zu-
kiinftige ~ Marktforscher
heraus bei uns melden.
Gleichzeitig gibt es heute ei-
ne Vielzahl von Disziplinen
an den Unis, wo die Studieren-
den Zugang zur quantitativen
oder qualitativen Forschung be-
kommen und einen Schwerpunkt aus-
bilden. Daher ist es fir mich immer sehr
spannend, an welchen Projekten die Menschen
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gearbeitet haben und mit welchem Motiv sie sich fiir hinaus davon geprigt, dass der medizinische Fort-
Marktforschung interessieren — und ob ihre Augen schritt teilweise sehr schnell geht und wir es immer
glanzen, wenn sie iiber Daten, Analysen, Menschen wieder mit neuen Therapien zu tun haben, teilweise
und Verhalten sprechen. Die Ausbildung beginnt bei mit echten ,,Game Changern®, die das bekannte Gefii-
uns im Institut. Wir haben dafiir eine eigene Academy ge des Marktes in der entsprechenden Indikation
gegriindet. Hier greifen wir auf einen strukturierten »durcheinanderwirbeln®, neu sortieren.
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Neben branchenspezifischem Wissen kommt somit
immer wieder neues indikationsspezifisches Wissen
dazu. Wir lernen gemeinsam mit unseren Kunden,
und die Lust auf Lernen, Neues zu entdecken und sich
immer wieder neu ,,reinzufuchsen®, ist hilfreich. Da-
zu ist der Markt stark (selbst)reguliert, das heif3t neue
Prozesse miissen verstanden und richtig umgesetzt
werden. Hier ist Struktur und Genauigkeit gefragt.

Wie und wie lange bilden Sie den Nachwuchs im
Bereich der Pharmamarktforschung aus?

Die ersten Monate sind sehr von Trainings beziiglich
der Prozessablidufe geprigt, und gleichzeitig arbeiten
die Menschen direkt in Projekten mit. Dazu kommt
die Ausbildung in Methoden und Tools. Ziel ist es,
dem Nachwuchs schnell das Gefiihl zu geben, dass sie
Aufgaben eigenverantwortlich und erfolgreich bear-
beiten konnen. Von Projekt zu Projekt werden Wissen
und Routinen aufgebaut, immer eng begleitet durch
das Projektteam und das Mentoring. Uns ist es wich-
tig, dass Erfahrungen sowohl in der quantitativen als
auch qualitativen Marktforschung gemacht werden,
denn oft schlummert ein ungeahntes Talent, was ge-
weckt werden mochte. In der Regel wissen die Men-
schen so nach ein bis anderthalb Jahren, fiir was ihr
Herz stiarker schligt, so dass wir Skills und metho-
disches Wissen in eine Richtung vertiefen und Exper-
ten ausbilden kénnen.

Warum ist uns das so wichtig? Warum machen wir
das? Weil wir an die Kraft der intrinsischen Motivation
glauben und davon ausgehen, dass von einer stirken-
orientierten Ausbildung beide profitieren: der Mit-
arbeitende und das Unternehmen. Ein Marktforscher
gilt bei uns in seinem ,Handwerk® als ausgebildet,
wenn Prozesse beherrscht werden das methodische
Wissen breit ist und die verschiedenen Tools angewen-
det werden konnen. Erfahrungsgemifl dauert dies
zwei bis drei Jahre, denn viele Studienarten wieder-
holen sich und geben den Menschen die Sicherheit in
ihrem Tun. Danach geht die Reise weiter, der Kontakt
zu Kunden wird intensiviert und Beratungskompe-
tenzen werden aufgebaut, wieder eng begleitet durch
Menschen im Team, die genau das schon sehr gut
kénnen.

Ein wichtiger Ansatz beim fortlaufenden Lernen ist
unser Wissenstransfer innerhalb des Unternehmens.
Unsere Academy gibt es schon seit vielen Jahren und
ist unser Aus- und Weiterbildungsangebot fiir die Mit-
arbeitenden. Nachdem wir im Rahmen einiger Ver-
anstaltungen gemeinsam mit unseren Kunden und
Interessierten tiber Tools und Entwicklungen in der
Marktforschung diskutiert haben und das Format auf
grofles Interesse gestofSen ist, haben wir begonnen,
unser Academy-Angebot auch fiir Kunden und Exter-
ne zugdnglich zu machen. Gemeinsam ist einfach bes-
ser, vor allem beim Lernen und Inspirieren. Parallel
dazu bieten wir Seminare an, die den Menschen im
Team erlauben, sich mit ihren eigenen Stirken aus-
einanderzusetzen. Eine wichtige Grundvoraussetzung
aus meiner Sicht, um sich weiteres Wissen anzueignen
und die Fihigkeit zu entwickeln, Dinge kritisch zu
hinterfragen und beizutragen, eine Lernkultur auf-
zubauen.

Welche forscherischen Kriterien sind Ihnen in dieser
Arbeit besonders wichtig?

Die Neugier und die Freude daran, Menschen und
Zusammenhinge zu verstehen. Damit einher gehen
Empathie und Kommunikationsfihigkeiten. Auch ge-
hort es als Dienstleister zu unserem Profil, dass wir
Sinn dabei empfinden, wenn wir Kunden unterstiit-
zen, erfolgreich zu sein. Gemeinsam etwas erschaffen
zu wollen, Lust auf Teamwork und auch eine gewisse
Bereitschaft, Dinge und Prozesse konstruktiv zu hin-
terfragen oder zu verandern, das macht fiir mich unter
anderem Beratungskompetenz aus.

Welchen Wandel beobachten Sie auf der Kundensei-
te? Wo sind dort die gréfSten Painpoints?

Die meisten unserer Ansprechpartner haben viele Auf-
gaben und Funktionen und beschiftigen sich zu einem
geringen Teil mit Primdrmarktforschung. Die Daten
und Insights aus unseren Studien sind ein kleines Puz-
zleteil von vielen Informationen und Datenquellen, die
zusammengefiigt werden. Es bleibt wenig Zeit, sich mit
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Wenn sie uber

Daten, Analysen,

Menschen und

Verhalten sprechen,
sollten ihre Augen

glanzen

Co

einem  seitenstarken = Power-
Point-Bericht zu beschiftigen.
Unsere Kunden brauchen uns
deutlich mehr als friiher, Ergeb-
nisse auf eine sehr iibergeordnete
Ebene zu bringen und mit vor-
handenem Wissen zu verkniip-
fen. Dabei bringen wir auch die
verschiedenen Stakeholder in
den Firmen an einen Tisch und
bieten im Rahmen der Marktfor-
schungen die Moglichkeit zum
Austausch zwischen den ver-
schiedenen Funktionen, der —
wie wir beobachten — im Alltag

nicht immer stattfinden kann. Gleichzeitig befinden wir
uns alle in einem fortlaufenden Veranderungsprozess,
der mal mehr, mal weniger Dynamik hat. Dies ist mit
Unsicherheit verkntipft, und auch hier ist unser An-
liegen, unseren Kunden Sicherheit zu verleihen.

Sie selbst sind seit 25 Jahren in der Pharmamarkt-
forschung titig. Was reizt Sie an der Aufgabe be-

sonders?

Eigentlich genau das — es wird nie langweilig und wir
kénnen Zukunft mitgestalten, bei einem sehr wichti-
gen Thema — der Gesundheit des Menschen. Wir un-
terstiitzen unsere Kunden dabei, Dinge zu bewegen,
und haben gleichzeitig selbst Impact bei dem, was wir
tun. Die langjahrigen Kundenbeziehungen und die da-
raus gewachsenen tollen menschlichen Verbindungen
sind etwas ganz Besonderes in unserem Job. Fiir mich
als Fiithrungskraft und da spreche ich auch fiir mein
Team in Fithrungsrollen: Das Beste, was uns passieren
kann, ist, wenn jemand aus dem Team diesen Schritt
gehen konnte — wertvolle Kundenbeziehungen auf-
gebaut hat, eigenverantwortlich Studien betreut und
dabei erfolgreich fiir die Kunden ist. Wenn jemand sich
mit all seinen Stdrken zeigen kann und Freude hat bei
dem, was jeden Tag an Aufgaben und Herausforderun-
gen wartet. Das trdgt uns in stressigen Zeiten und
macht uns offen und kreativ fiir neue Losungen. ll
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