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Der Wert der Mundpropaganda 
(Teil 1)

Günstig und effektiv: Mundpropaganda ist eine echte Alternative zur  
klassischen Werbung – gerade für Apotheken

D ie Mundpropaganda unterscheidet sich von an-
deren Werbeformen dadurch, dass die Botschaf-
ten genau dann beim Empfänger ankommen, 

wenn er sie wirklich braucht ± aus vertrauter 4uelle.
Die 1euen Medien �Internet, E-Mail «� schaffen da-
bei mehr Möglichkeiten ± der Unterschied zwischen 
analoger und digitaler Mundpropaganda liegt darin, 
dass digitale Mundpropaganda sich schneller und wei-
ter verbreitet ± sie lässt sich leichter entdecken und 
bewerten.

Kostenlose Marktforschung 

Mundpropaganda selbst zu beobachten, zu initiieren oder 
zu verstärken muss geplant werden. Bei der Beobachtung 
der Mundpropaganda erhalten Apothekeninhaber aber 
nützliche Informationen über Dienstleistungen, Mitarbei-
ter und das Unternehmen Apotheke. Die Beobachtung der 
Mundpropaganda ist daher kostenlose Marktforschung, 
die unverfälschte Meinungen liefert. Wie bei der Planung 
Meder Marketingma�nahme ist es wichtig, zu Beginn das 
Ziel zu definieren. 

Z u m B eis piel:
 Q  Informationen über Innovationsmöglichkeiten 

gewinnen 
 Q  Positive Gespräche über die Apotheke, Mitarbeiter 

und Leistungen fördern 
 Q  1egative Mundpropaganda eindämmen 
 Q  Informationen über den Markt und die Konkurrenten 

beschaffen

Originell und nützlich 

hber normale Ereignisse wird kaum geredet, deshalb ist 
die Grundvoraussetzung für Mundpropaganda, dass die 
Apotheke, die Dienstleistungen und das Mitarbeiter-
team „nicht normal sind“. hber originelle Erlebnisse 
und Leistungen wird viel geredet� ob gut oder schlecht, 
das bestimmt die 1ützlichkeit. Durchsetzungskraft ha-
ben demnach dieMenigen Leistungen und Services, die 
originell und nützlich zugleich sind. Weist die Leistung 
oder der Stil, in dem die Leistung erbracht wird �Um-
gang mit Kunden, Atmosphäre etc.�, nur 2riginalität auf 
und bringt keinen 1utzen, wird auch dies per Mundpro-
paganda verbreitet und ist nicht dienlich. 

Weitere Möglichkeiten, den Kunden positiv zu überra-
schen, damit er mit anderen über Ihre Apotheke spricht, 
sind ganz spezielle Angebote, kreative Ideen und vor 
allem bemerkenswerte Freundlichkeit. ❚ 
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