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Was führte Sie ursprünglich zum Pharma-Außendienst? 
Inwieweit deck(t)en sich in der Folge Ihre Erwartungen 
an diese Tätigkeit mit der Realität, insbesondere mit 
den Zielen/Ergebnissen, die Ihr(e) Vorgesetzte(r) konti-
nuierlich einfordert?

Welches sind die Anforderungen/Gestaltungsmög-
lichkeiten, die besonders dazu beitragen, dass Ihnen 
Ihre Außendiensttätigkeit auf dem Arzneimittelsektor 
meistens oder doch überwiegend Freude bereitet und 
weshalb Sie diese auch bereits viele Jahre gut moti-
viert ausüben?

Was wünschen Sie sich hauptsächlich hinsichtlich des 
Umgangs meiner Berufsgruppe (Krankenhausapothe-
ker) mit dem pharmazeutischen Außendienst ganz 
allgemein und mit Ihnen ganz persönlich, so dass Sie 

schließlich sagen könnten, die Zusammenarbeit  
„macht jetzt richtig Spaß“?

Schätzen Sie es mehr, wenn Ihr Gespräch mit einem 
Klinikapotheker über nichtfachbezogene „Aufwärm-
fragen“ mit zwischenmenschlichem oder tages-
aktuellem Bezug beginnt oder bevorzugen Sie es, 
sogleich die von Ihrem Unternehmen gewünschten 
„Botschaften“ vermitteln zu können bzw. mit einem 
fachlichen Problem Ihres pharmazeutischen Gesprächs-
partners konfrontiert zu werden?

Welches sind die „Standardfragen“, die Ihnen Apo-
theker meistens beim Besuch, eventuell gleich zu 
Gesprächsbeginn stellen? Gibt es da möglicherweise 
ein typisches „Eröffnungsmuster“?

Wenn sie mal das Gros Ihrer Krankenhauskunden 
(Ärzte, Apotheker) an Ihrem geistigen Auge vorbei-
ziehen lassen, können Sie dann eventuell typische 
Charaktermerkmale und Verhaltensmuster von Klinik-
ärzten und Klinikapothekern ausmachen? Bitte nennen 
Sie solche freimütig und differenzierend.

Fragen an einen Außendienstrepräsentanten 
eines deutschen Pharmaunternehmens

Prof. Dr. Egid Strehl, Direktor der Apotheke des Universitätsklinikums 
Freiburg, Hugstetter Straße 55, 79106 Freiburg
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Haben Sie beispielsweise pro Arbeitswoche in der Kli-
nik mehr Arzt- oder Apothekerkontakte und können Sie 
ungefähre Zahlen angeben? Warum ist das so? Wille 
Ihrer Firma, Kontaktfreude/-bedarf der jeweiligen 
Berufsgruppe, Folge des Zahlenproporzes?

Auf welche Gespräche (Arzt, Apotheker) bereiten Sie 
sich normalerweise länger vor und warum, und für 
welches Gespräch stellt Ihnen Ihre Firma üblicherweise 
mehr Unterlagen zur Verfügung? Erfolgt vor dem 
Gespräch eine aktive Kontaktaufnahme per Anruf, Fax, 
E-Mail, Anschreiben etc. mit Ihnen durch Klinikapothe-
ker und Krankenhausärzte? 

Wird es den Klinikapotheker, wie Sie ihn heute noch 
erleben, nach Ihrer persönlichen Einschätzung in zehn 
Jahren noch geben? Oder in welche Richtung(en) muss 
unsere Berufsgruppe zügig mutieren, damit wir nicht 
„ausgemendelt“ werden? Wer träte dann gegebenen-
falls an unsere Stelle?

Vielen Dank für Ihre Ausführungen!


