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Es geht nicht allein um lustige Ideen und

APOTHEKENMARKETING B Viktoria Hausegger beréat seit mehr als zehn Jahren Apotheken ganzheitlich bei der Entwicklung
Im Interview mit der Pharmaceutical Tribune erortert die Expertin, warum Marketing fir Apotheken heute wichtiger denn je ist

coole Logos

ihrer Positionierung und im Marketing.
und worauf sie achten sollten.

MAG. HARALD FERCHER

Frau Hausegger, warum brau-
chen Apotheken Marketing?
Kein Unternehmen, das etwas ver-
kaufen, seine Kunden zufrieden-
stellen oder begeistern will, kann
auf Marketing verzichten. Dazu
kommt, dass sich auch fiir Apothe-
ken die Welt rasant dndert. Am Ge-
bietsschutz wird geriittelt und neue
Moglichkeiten im Internet haben
Online-Apotheken auf den Plan ge-
rufen, die sich hauptsichlich tiber
den Preis definieren. Weitere Anbie-
ter wie dm, Bipa oder Hofer werden
sich das Wachstumspotenzial im
zweiten Gesundheitsmarkt nicht
entgehen lassen. Amazon steht vor
der Tiir und arbeitet auch gleich an
einem durchdachten Lieferservice.
Die Marktsituation hat sich enorm
verdandert. Aufgrund ihrer Gréfie
und Marktmacht haben diese Kon-
zerne wesentliche Vorteile —und sie
beschiftigen ganze Abteilungen
mit der Entwicklung ausgekliigel-
ter Marketingmafinahmen.

Frither war Marketing nicht so
wichtig, da konnten Apotheken
noch ganz gut vom Verkauf der
verschreibungspflichtigen Medi-

Hausegger:
»Marketing wird noch immer mit
Werbung oder Verkauf verwechselt. “

kamente leben. Doch das ist schon
lange Schnee von gestern.

Heute gilt es zusdtzliches Ex-
tragspotenzial und neue Markt-
chancen (z.B. Kosmetik, Eigener-
zeugnisse, Tiergesundheit) zu nut-
zen. Ein gut durchdachtes, anspre-
chendes Sortiment und Top-Be-
ratung sind wesentlich.

Sie sind mit Ihrem Unternehmen
(www.mehrwertmarketing.at) auf

Marketing und Management fiir
Apotheken und Arzte speziali-
siert. Welche Herausforderun-
gen gibt es hier fiir Apotheken?
Marketing wird noch immer sehr
oft mit Werbung oder Verkauf ver-
wechselt, es fehlt vielfach an der
strategischen Betrachtungsweise.
Viele Apotheker haben keine kla-
ren Zukunftsperspektiven fiir ihr
Unternehmen. Pharmazeuten sind
hochausgebildete Spezialisten, die
sich vor allem fachlich laufend
weiterbilden und hier zusitzliches
Know-how aneignen. Die Ausein-
andersetzung mit der ,,Unterneh-
merseite“ kommt aber oft zu kurz.

Spitestens mit der Ubernahme
einer Apotheke wird das Entwi-
ckeln unternehmerischer Perspek-
tiven jedoch immens wichtig.
Dabei geht es um die strategische
Zukunftsplanung und deren Ma-
nagement, Mitarbeiterfiihrung,
operatives Marketing und so weiter.
Fiir dviktoen ,Unternehmer Apo-
theker” gilt es dann nicht mehr
hauptsichlich als hochausgebilde-
ter Spezialist ,in‘, sondern auch re-
gelmiRig als Unternehmer ,,an“ der
Apotheke zu arbeiten und sich da-
fiir die notwendigen Zeitfenster

und Gegebenheiten zu schaffen. Ich
sehe aber, dass dies oft nicht getan
wird — weil man sich dessen gar
nicht hinreichend bewusst ist.

Sie haben erwahnt, dass Mar-
keting hiufig mit Verkauf oder
Werbung verwechselt wird. Kon-
nen Sie das genauer erortern?

Das ist richtig. Marketing ist mehr
als Werbung oder Verkauf. Werbung
und Verkauf sind Instrumente des
Marketings, die einen Gesamtplan
unterstiitzen. Damit diese Instru-
mente gut funktionieren kénnen,
muss zuerst die Basis — eine fun-
dierte Strategie — festgelegt werden.
Darauf kann dann das Fachmarke-
ting — und flexibles Management
gezielt aufgesetzt werden. Dazu
miissen zundchst drei entschei-
dende Fragen beantwortet werden:
» Warum soll der Kunde in meine

Apotheke kommen?

» Warum soll jemand ausgerech-
net bei uns einkaufen?

» Wofiir stehen wir — welche Rolle
nehmen wir heute am Gesund-
heitsmarkt ein, welche Rolle
mochten wir morgen einnehmen?

Um Antworten auf diese vermeint-

lich einfachen Fragen zu finden, ist

es notwendig, sich intensiv mit den
Kunden — oder besser mit der Welt
seiner Kunden — auseinanderzuset-
zen. Es ist wichtig herauszufinden,
wo Bediirfnisse entstehen, Hilfe be-
notigt wird und wo man seinen
Kunden spezielle Werteangebote —
eine Kombination aus Produkt und
Service — bieten kann.

Erst dann ist es moglich, die
richtigen Konzepte zu entwickeln,
Wege und Kandle fiir die Vermark-
tung und den Verkauf festzulegen.
Es muss dabei genau iiberlegt wer-
den, welche positiven Erlebnisse
der Kunde an jedem einzelnen Kun-
denkontaktpunkt erfahren soll: Das
betrifft alle Kontakte — ob ,,offline”
— direkt in der Apotheke —, ,,online*
— auf der Website, in einem Social-
Media-Kanal — oder am Telefon.

Was sind die Voraussetzungen fiir
effizientes Apothekenmarketing?
Es geht vor allem um eine durch-
dachte und langfristige Ausrich-
tung. Sie sorgt fiir Klarheit, Fokus
und Orientierung. Es geht nicht
um kurzfristigen Aktionismus —
z.B. bei der Aktionsplanung, und
es geht nicht allein um lustige
Ideen und coole Logos. Um die in-

tensive Auseinandersetzung mit
den Kunden — oder besser den
Zielgruppen — und natiirlich den
Entwicklungen und Zukunft-
strends, kommt man dabei nicht
herum. Eine weitere wichtige Vor-
aussetzung fiir den Erfolg ist ein
gut funktionierendes Manage-
ment. Es muss — wie bereits er-
wihnt — jemanden geben, der ,an”
der Apotheke arbeitet und die Mit-
arbeiter so managt, dass die ver-
einbarten Ziele erreicht werden.

Das Team ist in diesem Zusam-
menhang ganz besonders wichtig.
Die Mitarbeiter miissen die Aus-
richtung und Strategie der Apo-
theke verstehen und mitziehen.

Sie werden es vielleicht nicht
glauben, aber es gibt immer noch
Apotheken, wo nicht gegriifit wird,
wenn ein Kunde zur Tiir herein-
kommt. Dort fehlt ein heute sehr
wichtiges Verstindnis, ndmlich,
dass Menschen, die eine Apotheke
betreten, sich willkommen und gut
aufgehoben fiihlen miissen, damit
sie vertrauen und auch wieder-
kommen. =

Den zweiten Teil Gber Marketinginstru-
mente lesen sie in der ndchsten Ausgabe.



