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I[hr Kunde im Internet
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Apotheke und Online - zwei Stichworte, liber die seit Jahren seiten-
weise geschrieben und tagelang diskutiert wird. Aber fiir lhr
Marketing betrachten Sie einfach ,,lhren” Kunden im WorldWideWeb.

twa 75 Prozent der
deutschen Bevolke-
rung nutzen das In-
ternet — wir miissen
also nicht mehr dariiber disku-
tieren, ob dieses Medium rele-
vant ist. Als Informationsquelle
zu Gesundheitsthemen liegt es
inzwischen gleichauf mit der
Beratung in der Apotheke,
gleich hinter dem Gespréich mit
dem Arzt. Was bedeutet das fiir
Sie im Apothekenalltag und fiir
Thre Marketingiiberlegungen?

Versunken im Meer der In-
formationen Angaben zu Ge-
sundheit, Krankheit, Medika-
menten sind heute nicht mehr
der Fachliteratur vorbehalten,
sondern nur noch einen Klick
entfernt ... oder zwei, drei, ganz
viele ... und schon kann TIhr

Team punkten: Wer im Internet
sucht, findet alles und nichts. Es
gibt eine Unmenge Informatio-
nen zu einem Thema. Wer kann
schon einschitzen, welche wirk-
lich relevant, verlésslich, neu-
tral, aktuell, vollstindig sind?
Wer, wenn nicht SIE! Das Ex-
pertenteam aus der Apotheke!

Profilieren Sie sich - im direk-
ten Gespréch und in Marketing-
aktivitdten - als Relevanzfilter,
der jedem Kunden individuell
die wirklich wichtigen und pas-
senden Informationen vermit-
teln kann. Der dabei neben dem
aktuellen Stand der Forschung
auch die Krankheitsgeschichte
und das Umfeld des Patienten
im Auge hat und somit auch zu
Wechselwirkungen und Ent-
wicklungen Auskunft und Tipps
geben kann. Es gilt, wie so oft,
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Qualitit vor Quantitait und
Qualitat liefert Thr Apotheken-
team.

Der Internet-informierte
Kunde Er steht vor Thnen und
prahlt mit seinem dort angelese-
nen Wissen? Nehmen Sie die
Herausforderung an, akzeptie-
ren Sie, wenn ein Kunde gut in-
formiert ist, nehmen Sie ihn
ernst und fachsimpeln Sie ruhig
ein bisschen mit ihm. Nutzen
Sie die Gelegenheit, im Ge-
sprach auch einmal deutlich zu
machen, dass der Kunde in der
Apotheke Informationen be-
kommt, die er im Internet so
nicht findet - ndmlich immer
dann, wenn es um individuelle
Fragen zu Vertraglichkeit, zu-
satzliche Tipps zu Anwendung
oder Lagerung von Medikamen-

ten geht. Ganz abgesehen von
Angaben zu verschreibungs-
pflichtigen Medikamenten, die
ja nach wie vor nur fiir Fach-
kreise zugénglich sind.

»Im Internet kaufe ich billi-
ger” Das mag im Einzelfall
sogar stimmen und ,niedrige
Preise” werden auch als Haupt-
argument fiir den Arzneimittel-
kauf im Internet genannt. Ge-
rade in wirtschaftlich schwieri-
gen Zeiten schaut jeder aufs
Geld. Gesundheit aber ist ein
nicht-bezahlbares Gut und die
Apotheken vor Ort sichern mit
ihrem Notdienst die Verfiigbar-
keit von Arzneimitteln rund um
die Uhr, auch an Feiertagen -
ohne Postlaufzeiten und Zustell-
termine. Und, fast noch wich-
tiger: Die Apotheke vor Ort ist
da, personlich und direkt er-
reichbar, sollte etwas schief
gehen - seien es Unvertraglich-
keiten, Schwierigkeiten bei der
Anwendung etc.

Internet fiir Apothekenkun-
den nutzen Bleiben Sie auf
Augenhohe mit Thren Kunden
und beobachten Sie selbst, was
diese im Internet so alles finden
konnen, was sich im Web so tut.
Vielleicht teilen Sie dies im
Team nach Indikationen auf?
Dann konnen Sie interessierten
Kunden auch gute Internetsei-
ten empfehlen. Mit einer Liste
zu bestimmten Themen stellen
Sie unter Beweis, dass Sie das
Informationsbediirfnis des Kun-
den ernst nehmen und auch in
dieser Hinsicht gerne kompe-
tent weiterhelfen. M
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