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Agenturen I

Lüders cares
Klaus Lüders und Sabine Meusel bieten mit ihrer Neugründung etwas Neues 
an: Care Communications. Das Konzept sieht vor, dass Patienten mehr als 
bisher angesprochen werden. Sei es um die Compliance zu erhöhen oder um 
Selbstzahler – z.B. für Lifestyle-Präparate – in die Arztpraxen zu bewegen.

Klaus Lüders hat seine Ankündigung 
wahr gemacht. Der Mann, der im Som-
mer 2011 seinen Siebzigsten feiert und 
schon vor zwanzig Jahren in den Him-
mel der Pharmawerbung gehoben wur-
de, hat seine neue Agentur Lüders CC 
GmbH offiziell in der ersten Januarwo-
che gestartet und die dazugehörige Web-
site frei geschaltet (lueders-cc.de). 
An seiner Seite hat der Kreative Lüders 
für den Beratungspart Sabine Meusel, 39, 
die bis vor kurzem als Geschäftsführerin 
bei der Pharma-Agentur Angela Liedler 
GSW, Köln, zeichnete. Dieselbe Posi-
tion wird Meusel auch an ihrem neuen 
Arbeitsplatz einnehmen und zudem Mit-
gesellschafterin werden. Sie hatte sieben 
Jahre lang an ihrer alten Wirkungsstätte 
in der Domstadt gearbeitet, zuvor war 
sie ebenso lange auf Industrieseite, und 
zwar bei Pfizer. Im Produktmanagement 
des Pharmariesen hatte sie vor allem im 
ZNS-Bereich gearbeitet, zum Beispiel für 
das Medikament Zoloft.
Neu im Markt der Agenturen ist der 
Zusatz ‚Care Communications‘, den 

Meusel und Lüders ihrer Firmierung 
hinzugeführt haben. In der Regel brin-
gen Agenturen im Untertitel zum Aus-
druck, dass sie Kommunikation für 
Pharma oder Healthcare anbieten. 
Warum also CC beziehungsweise Care 
Communications? „Meine Erfahrung 
zeigt“, so Meusel, „dass vor fünf Jahren 
in den Produktmanagement-Meetings 
ausschließlich Brand Manager saßen. 
Im Laufe der Zeit hat sich das komplett 
geändert. Heute sind diese Runden in-
terdisziplinär besetzt mit Experten zu 
Themen wie Krankenkassen-Ansprache,  
Market Access, Patienten-Management 
und regionales Market-Management.“
Diese neue Mischung der Entscheider-
gremien auf Kundenseite hängt damit 
zusammen, dass der Patient stark in den 
Fokus der Aktivitäten der Pharmaher-
steller gerückt ist. Es geht letztendlich 
darum, dass der Patient beziehungs-
weise der Verbraucher gesund oder 
erst gar nicht krank wird. Dieses Ziel 
ist letztendlich auch konform mit dem 
der Krankenkassen und des Staates, der 

nicht endlos die Kosten der Gesetzlichen 
Krankenversicherung erhöhen kann 
und will. Ein Schlagwort hier ist Com-
pliance. Mit seinem Ansatz von Care 
Communications will Lüders CC einen 
Beitrag dazu leisten, dass die Compli-
ance bei Patienten erhöht wird. Meusel 
sagt hierzu: „Compliance-Steigerung 
ist erstmal nichts Neues, aber die Ent-
wicklung von Patientenprogrammen 
und die gezielte Beratung  zu solchen 
Care-Programmen werden immer häu-
figer zentraler Bestandteil der Marke-
ting- und Vertriebsmaßnahmen in den 
großen Unternehmen. Auf der anderen 
Seite fordert der Arzt gezielte Unterstüt-
zung, die durch die Care-Spezialisten 
der Unternehmen maßgeschneidert auf 
die Bedürfnisse der individuellen Praxen 
angepasst werden.“
Care Communications ist auch bei Me-
dikamenten hilfreich, die nicht von der 
GKV erstattet werden, also bei Lifestyle-
Präparaten beispielsweise zur Raucher-
entwöhnung oder erektilen Dysfunktion. 
Dieser Selbstzahler-Bereich wird zuneh-
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men, weil die GKV-Erstattung aus Grün-
den des Kostensparens tendenziell sinkt.
Für die Pharmakommunikation bedeu-
tet dies, dass sie auch für ethische Me-
dikamente immer weniger rein fachori-
entiert sein wird. Es gilt nicht mehr, nur 
den Arzt zu informieren und überzeu-
gen, sondern auch die Patienten – und 
dabei die HGW-Richtlinien einzuhalten. 
Die werblichen Materialien können Ma-
gazine, Folder oder Broschüren sein, die 
in den Wartezimmern ausliegen oder die 
der Arzt selber im Gespräch mit dem Pa-
tienten überreicht. Zum Paket der Care 
Communications gehört zudem, dass 
der Arzt Material beziehungsweise Fort-
bildungen dahingehend bekommt, wie 
er im Gespräch die vertiefenden Arz-
neiinformationen an die Frau oder den 
Mann bringt. Funktioniert das Konzept 
der Care Communications, so hat auch 
der Arzt seinen Vorteil: Er kann Patien-
ten an seine Praxis binden. 
Meusel: „Der Arzt von heute möchte 
nicht mehr aus der Tasche der Pharmare-
ferenten mit einem ‚Haufen‘ Papierkram 
beglückt werden à  la Patientenkommu-
nikationsbrei: Hier ein Broschürchen, da  
ein Aufstellerchen…“ 

Die Marke ‚Klaus Lüders‘ 
zieht noch

Lüders CC beschäftigt bereits in den ers-
ten Wochen nach dem offiziellen Start 
zehn feste Mitarbeiter. Zu denen gehö-
ren neben den beiden geschäftsführenden 
Gesellschaftern die Kreativdirektorin 
Susanne Ferrari sowie Dr. med. Hiltrud 
Klauke und Dr. med. Gabriele Lüders, 
niedergelassene Ärztin und Ehefrau des 
Agenturgründers. Es ist davon auszuge-
hen, dass Mitarbeiter aus den früheren 
Agenturen von Klaus Lüders und Sabi-
ne Meusel den beiden in ihre neue Selb-
ständigkeit folgen werden. Wer das ist 
oder sein wird, darüber sagen die beiden 
nichts – innerhalb der nächsten Monate 

aber werden sicherlich Namen genannt.
Vom Start weg arbeitet Lüders CC u.a. 
für Hermes Arzneimittel, Pfizer, Norgine 
und ‚Deutsches Ärzteblatt‘. Zudem steht 
die Agentur in Verhandlung mit zwei 
weiteren „großen Kunden“, die noch 
nicht benannt werden dürfen. Dieser 
Schnellstart der Agentur kommt offen-
sichtlich auch dadurch zustande, dass 
die Marke ‚Klaus Lüders‘ immer noch 
zieht. Sie steht für ausgezeichnete Krea-
tion, deren Basis immer eine große Idee 
ist. Lüders: „Egal welcher Kommunika-
tionskanal oder welches Medium, ob 
Care-Programm oder große Kampagne: 
Am Anfang steht immer die Idee.  Wenn 
die Idee kein Matchwinner ist, sondern 
Kommunikationseinerlei, nützt der bes-
te ausgetüftelte  Strategie- und Maßnah-
menplan nichts.“

Startkunden z.B. Pfizer und 
‚Deutsches Ärzteblatt‘

Bei Hermes mit Sitz in Großhesselohe/
München gehören zum Aufgabenpaket 
die komplette Betreuung der OTC-Pro-
duktmarken Doc, Optovit und Superpet, 
die in puncto Endverbraucheransprache 
in Zeitschriften beworben werden. Meu-
sel und Lüders haben die vier genannten 
Unternehmen in ihren früheren Agentu-
ren betreut. Womit sicherlich noch nicht 
das Ende der Fahnenstange erreicht ist, 
weitere Ex-Kunden werden dem Duo 
folgen. 
Wechsel dieser Art sind für die abgeben-
den Agenturen immer sehr schmerzhaft 
– nur, was kann letztendlich dagegen 
getan werden, wenn Kunden sich an die 
Person ihres Vertrauen gebunden fühlen 
und Aussteigern bzw. Neugründern fol-
gen? Damit hat bei BBDO in Düsseldorf 
– dort wurde vergangenes Jahr die frühe-
re Agentur Lüders,BBDO integriert – Re-
gina Paetel zu kämpfen. Sie leitet BBDO 
HealthMarket Solutions und damit die 
gesamte Gesundheitssparte der deut-

schen BBDO-Gruppe. Die Meusel-affi-
nen Kunden bei Angela Liedler GSW zu 
halten versucht die Chefin Angela Liedler 
im Schulterschluss mit der neuen Leitung 
um Frank Tinnefeld (siehe ‚Healthcare 
Marketing‘, Ausgabe 12/2010). 
Lüders CC verspricht seinen Kunden 
eine Full-Service-Betreuung. Das Leis-
tungsportfolio liest sich bereits wie das 
eines etablierten Dienstleisters: strategi-
sche Beratung, Werbekampagnen, DTP/
DTC, digitale Medien, medical Writing, 
medical Education, Veranstaltungen und 
Pressearbeit, wobei jeder einzelne Posten 
wiederum fein verästelt ist in die gängi-
gen Gliederungen. 
In der strategischen Beratung hat das 
Duo in der Person von Gunnar Weikert 
Unterstützung, Chef von Inventages 
Venture Capital und vor seiner Selbstän-
digkeit Senior Vice President bei Bayer 
im Bereich Life Science. Über Bayer lern-
ten sich Weikert und Lüders kennen und 
schätzen – als Pharmawerber war Lüders 
ein Leben lang für den Leverkusener 
Konzern tätig. Neben der Strategie-Ko-
operation nutzt Lüders CC das London-
Büro von Inventages für ein eigenes 
Standbein in der britischen Metropole. 
Dort laufen erstens viele internationale 
Fäden der Pharmakonzerne zusammen. 
Zweitens sitzt McCann Healthcare mit 
seiner weltweiten Zentrale und deren 
Leiter John Cahill in London. Was das 
mit Lüders CC zu tun hat? Die Agen-
tur ist eine Partnerschaft mit McCann 
Healthcare eingegangen („affiliated to 
McCann Healthcare Worldwide“), um 
bei Bedarf ihren internationalen Kunden 
eine Lösung anbieten zu können.
Auch für Workshops hat sich die Neu-
gründung etwas einfallen lassen. Damit 
die Teilnehmer unbeschwert und frei von 
den täglichen Zwängen zu neuen Ufern 
kommen, werden diese Veranstaltungen 
in Tschechien und in Irland angeboten – 
wo Klaus Lüders außer im Rheinischen 
auch zuhause ist.    

Reiner Kepler

Klaus Lüders
· 1972 Gründung der Lüders Werbeagentur

· 1976 Verkauf an BBDO-Network
· Lüders,BBDO wächst auf über 30 Leute

· 2009 Ausstieg aus der eigenen Agentur
· 2011 Start von Lüders CC

· Referenzen: Bayer, Boehringer, Chiron, Deutsches   
                Ärzteblatt,  Johnson & Johnson, KaVo, Pfizer, Wyeth

Sabine Meusel
· Pfizer-Produktmanagement (vor allem ZNS)

· 2003 zur Kölner Agentur Angela Liedler
· 2009 Geschäftsführerin bei Angela Liedler	

· 2011 Start von Lüders CC
· Referenzen: Astra Zeneca, Jenapharm, Norgine,    

     Pfizer

Den gesamten Artikel können Sie 
in unserer aktuellen ‚Healthcare 
Marketing‘-Ausgabe ab Seite 40 lesen. 
Wenn sie unser Heft noch nicht bezie-
hen, abonnieren sie jetzt hier!

http://www.healthcaremarketing.eu/abo/index.php
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