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100 reps

Kehren schon

am Empfang

wieder um 

(zuviele

wartende Reps 
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15
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Immer weniger produktive Interaktionen
mit Ärzten werden erreicht.

20% besucht

4% erinnert

– Nur 12 von 300 (4 %) möglichen Besprechungen werden erinnert

Beispiel: USA 
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Kundenwissen führt zu Performance
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Demand Leakage Model

Prävalenz Inzidenz Behandelt Rezepte Therapie
eingelöst durchge-

führt



Besuchs-, Gedächtnis- und 
Zielgruppenschwund

100 Besuche =  20  Calls (Ärzte erreicht)
300 Botschaften =  12  angekommen (erinnert)

30 - 40 % davon bei wichtigen Verordnern

=   7  Effektive Besuche
mit 4,2 erinnerten Botschaften100

20
7

Besuche realisiert effektiv

Abb. 14


