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Wer wir sind -
und was uns ausmacht

Wir sind eine wissenschaftlich -
fundiert arbeitende Organisations-
und Strategieberatung - mit mehr
als 50 Berater:innen in neun Landern
weltweit.

Das Life Sciences-Okosystem
ist auBerordentlich komplex -
das macht Beratungsprojekte
hier zu einer besonderen
Herausforderung.

Wir bewaltigen sie, indem wir
unsere langjahrigen Erfahrungen
mit den vielfaltigen Fragestellungen
in diesem Bereich nutzen - von

der Strategieentwicklung bis zur
Markenplanung.




Die Wurfel sind
noch nicht gefallen ...

Strategiearbeit lauft
in die Routinefalle,
dabei geht es um mehr,
als Slidedecks fur die
Schauseite zu befullen.

Gutes Business Planning hilft,
hinter die Fassade der eigenen
Betriebsblindheit zu schauen.

Strategieentwicklung
setzt gewohnlich auf
eine lineare Roadmap,
die man eigentlich

nur abarbeiten musste.

Dabei wird oft iibersehen,
wie heikel Strategiearbeit
sein kann. Sie tangiert die
Auffassungen und Interessen
unterschiedlichster Funktio-
nen und lasst Machtverhalt-
nisse sichtbar werden.

Im Vordergrund

steht oft die Sachlage.
Tools werden

genutzt, um Expertise
ZU generieren.

Die Sachlage beantwortet
jedoch nicht die Strategiefrage.
Es geht darum, aus den
Argumenten und Expertisen
Entscheidungen fur die Zukunft
abzuleiten und zu treffen.



Wenn Business Planning
nicht zum Glucksspiel werden soll

Es kommt darauf an, alle Unterschiedliche Verbindlichkeit

relevanten Akteure und ihre funkti le Sicht . fii .

Sichtweisen einzubinden unktionale Sichtweisen Ur gemeinsames
berucksichtigen Handeln herstellen

— um Strategien mit moglichst
wenig weilen Flecken zu
entwickeln

— um sicherzustellen,
dass man in der Umsetzung
an einem Strang zieht

Ein geteiltes Hebel fir die
Marktverstandnis Marktveranderung
entwickeln finden




Strategische Marschroute flir das Business Planning

Was miussen wir im
nachsten Jahr bewegen
und verandern?

treffen wir?

START - Arztsegmente

Wo haben wir die gro3ten
Hebel, an denen wir ansetzen
konnten?

Auf welchen Markt
und welche Akteure

- Patientensegmente

Was missen die einzelnen
Funktionen zur Umsetzung
beitragen?

- Medical
- Marketing
— Sales

ZIEL

— Market Access




Strategy Flow mit Tool-Unterstutzung

Wo haben wir
Unsicherheiten?

Welche Annahmen
lassen sich fir sie
treffen, um trotzdem
planen zu kénnen?

Was bringen wir
in den Markt mit?

Wo werden wir
herausgefordert?

Akteurs-
analyse

Instrumente zur Analyse und Systematisierung

Wie stellt sich die
Ausgangslage dar?

Welche Markt-
segmente sollten
wirangehen?

Welche Anséatze zur
Veréanderung gibt es?

Wettbewerbs-
analyse

Strategic
Gaming

Stake-
holder-

mapping

Instrumente zur Handlungsentwicklung und Priorisierung

Welche Hebel stehen
uns zur Verfligung,
um sie zu bewegen?

grrate®y
Wap

Welche strategischen
Optionen bieten sich uns?

Ansoff-
Matrix

Welche Mittel habe Ich heute
schon, um weiterzukommen?

Effectuation

Was ist unsere Value
Proposition fir Behand-
ler:innen / Patient:innen?

Was zeichnet uns aus?

Business
Model Canvas

Wie kann ich

die Kund:innen /
Behandler:innen in
die Strategiearbeit -
einbeziehen?

Welche strategischen
Handlungsfelder
wollen wir angehen?

Was versprechen
wir uns davon?

Potential-
Aufwand-
Matrix

Gute Instrumente leiten ineinander liber




Wie steht es
um lhre Wurfel?

Gestalten Sie mit uns
Ihr Business Planning.
Sprechen Sie uns

fur ein erstes Sparring
zu lhren Themen an.

Isabell Hager

Senior Consultant
bei Metaplan

IsabellHager@metaplan.com
T +49 (4106) 617-0

Wir freuen uns, M +49 (173) 42 74 736
von lhnen zu héren!
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Ines Vogel
Senior Consultant
bei Metaplan

InesVogel@metaplan.com
T +49 (4106) 617-0
M +49 (173) 59 77 236
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Wie steht es
um lhre Wurfel?

www.metaplan.com
Quickborn@metaplan.com
L plgs (4106) 617-0



