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Neue ,AuBenministerin”
flir den Deutschen Arzteverlag

Power-Frau, frisch gebackene Mutter und ptinktlich zur IDS 2017 Leiterin Product- und

Account Management der Kolner Mediengruppe Deutscher Arzteverlag: Wir sprachen

exklusiv mit Katrin Groos tiber ihre neuen Aufgaben — und wie sie es schafft, Karriere

und Familie zu vereinbaren.

DENTAL MARKETING: Mit der Be-
kleidung Threr neuen Funktion wird
auch die Dentalbranche Ihr Gesicht hau-
figer zu sehen bekommen. Wie sehen Thre
ersten Schritte und Pline aus?

KATRIN GROOS: Die IDS ist die grofs-

te Messe fiir unseren wichtigen Pro-
duktbereich Dental. Dass sie jetzt mit
der Ubernahme meiner neuen Funktion
zusammenfillt, ist natiirlich ein sehr
gutes Timing. Was gibt es Besseres, als
mit solch einem Event zu starten und die

wichtigsten Player im Markt kennenzu-
lernen? Ich freue mich riesig drauf, auch
wenn ich weifs, dass die Herausforde-
rungen grofS sein werden. Aber grofle
Herausforderungen habe ich immer ge-
mocht.
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B2B-Mediakunden haben mittlerweile sehr
differenzierte Vorstellungen von ihren Zielen

und wie sie sie erreichen wollen.

Katrin Groos, Deutscher Arzteverlag

DENTAL MARKETING: Um welche
neue Funktion handelt es sich, die Sie
jetzt bekleiden werden?

GROOS: Ich werde das gesamte Pro-
dukt- und Accountmanagement fir alle
Teilmirkte iibernehmen, in denen sich
die Unternehmensgruppe inklusive der
Tochter Teamwork Media und Dental
Online College befindet. Das ist ja neben
unserem angestammten Medical-Bereich
der neu hinzugekommene Veterinir-Be-
reich, das Segment der MTA und natiir-
lich der Dental-Bereich als eines unserer
grofSten Handlungsfelder. Ich werde in
meiner Funktion fiir die komplette Aus-
richtung der Markt- und Produktstra-
tegien verantwortlich und Ansprech-
partner fiir alle Accountgruppen sein.
Dazu gehoren neben den Agenturen die
Kliniken, Fachgesellschaften und Ver-
biande und natirlich die Industrie und
der Handel. Hier ist auch die Zusam-
menarbeit mit unseren drei Sales-Teams
—Klinik, Pharma, Dental — natiirlich sehr
eng. Unsere gemeinsame Aufgabe wird
es z.B. hier sein, neben dem etablierten
Produktverkauf auch crossmediale Cus-
tomer-Solutions-Ansitze organisatorisch
zu verankern und fir unsere Kunden
zum Erfolg zu fihren.

DENTAL MARKETING: Worin sehen
Sie eine grofle Herausforderung fiir die
nichsten zwei Jahre?

GROOS: Natiirlich mochte ich zunichst
einmal den Dentalmarkt mit all seinen
Playern kennenlernen. Hier ticken die
Uhren anders als z.B. im Pharmamarkt,
der aufgrund seiner starken Regulierung
wenig Platz fur den ,klassischen Ver-
kauf“, die Arbeit am Kunden, lisst. Was
gerade im Dentalmarkt so spannend ist,
ist der Umstand, dass der B2B-Kunde,
der frither ein klassischer Mediakun-
de war, mittlerweile sehr differenzierte
Vorstellungen hat, welche Kommunika-
tionsziele er im Fokus hat und wie er sie
erreichen kann. Dazu benétigt er starke
Kommunikationspartner, die in der Lage
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sind, fur ihn differenzierte Konzepte zu
erarbeiten, diese umzusetzen und auch
die vereinbarten KPI zu erfiillen. Da sehe
ich uns auf einem guten Weg, den wir seit
etwa zwei Jahren beschreiten. In diesem
Kontext ist es nicht nur wichtig, dass
wir die entsprechenden Kompetenzen
an Bord haben, sondern dass wir alle in
dem Bewusstsein arbeiten, dass hier neue
Skills und eine neue Kultur erforderlich
sind. Das ist sehr spannend.

Die Vereinbarkeit
von Beruf und
Familie wird beim
Deutschen Arzte-
verlag groBge-
schrieben.

Katrin Groos,
Deutscher Arzteverlag

DENTAL MARKETING: Wie driickt
sich das denn konkret aus?

GROOS: Wir befinden uns wie viele
unserer Kunden in einem stetigen Op-
timierungsprozess, zu dem auch das
permanente Controlling unserer Markt-
performance gehort. Letztes Jahr haben
wir beschlossen, unseren Fokus stiarker
auf das Positionieren von Spezialisten in
unserem Team zu legen. Insofern kam
es zu neuen Rollen und unter anderem
auch dazu, dass in diesem Prozess auch
meine Rolle neu definiert wurde. Als
kundenorientierte Managerin mit lang-
jahriger Erfahrung im Verkauf und vor
allem auch im internationalen Bereich

fiel mir schliefSlich die Aufgabe zu, unser
Unternehmen in allen fiir uns relevanten
Mirkten nach auflen zu reprisentieren.
Ich werde mich in meiner neuen Rolle
weiterhin eng mit meinem Kollegen Ma-
nuel Berger abstimmen, der bisher den
Produktbereich Dental geleitet hat. Ma-
nuel selbst wird die Leitung des operati-
ven Managements und des Controllings
fiir unsere Kooperationen in allen fiir
uns relevanten Mérkten tibernehmen.

DENTAL MARKETING: Sie sind gera-
de vor ein paar Monaten Mutter einer
kleinen Tochter geworden. Wie konnen
Sie Thren Beruf mit der Rolle als Mutter
in Einklang bringen?

GROOS: In unserem Unternehmen wird
das Thema Vereinbarkeit von Beruf und
Familie schon lange grofSgeschrieben.
Ich bin in der gliicklichen Lage, dass
ich als berufstitige Mutter zum einen
die Riickendeckung unseres Verlegers
Norbert Froitzheim habe, mit dem ich
nach wie vor eng zusammenarbeite. An-
dererseits arbeite ich mit einem tollen
Team zusammen, auf das ich mich blind
verlassen kann. Auch die Spezifizierung
meiner Aufgabe als ,,AufSenministerin®
des Unternehmens in unseren Zielmark-
ten hat sicherlich dazu gefiihrt, dass ich
vor allem die internen Tatigkeitsfelder
abgeben konnte, um mich dann stirker
fokussieren zu konnen. Das kommt auch
letztlich meiner Familie zugute.

DENTAL MARKETING: Was wiin-
schen Sie sich fiir 2017?
GROOS: Viele interessante Leute auf der
IDS kennenzulernen, unsere Marktstrate-
gie weiter zum Erfolg zu fithren, ein paar
erfolgreiche Produktlaunches und die
eine oder andere erfolgreiche Akquise.
Interview: Peter Strablendorf



