MEDIA-STRATEGIEN EINE SERIE VON DIE PTA IN DER APOTHEKE

Wissen, was lauft ...

In unserer Rubrik erfahren Sie, wie deutsche Unternehmen ihre Produkte am Markt
kommunizieren. Die Bedeutung und Entwicklung des Marketing erldutert in diesem Monat
Barbel Koepfer, Marketingleitung der Verla-Pharm Arzneimittel.

Barbel Koepfer ist Apothekerin und studierte
von 1985 bis 1989 Pharmazie an der Albert-
Ludwigs-Universitat in Freiburg. Nach langerer
Vertretungstatigkeit in verschiedenen Apo-
theken absolvierte sie danach ein betriebswirt-
schaftliches Aufbaustudium mit dem Schwer-
punkt Internationales Marketing. Nach einem
US-Aufenthalt in einem pharmazeutischen
Unternehmen begann sie 1993 ihre Tatigkeit fur
Verla-Pharm Arzneimittel als Produktmana-
gerin fUr den Bereich der Generika. Drei Jahre
spater Ubernahm Barbel Koepfer die Mar-
ketingleitung und ist heute verantwortlich ftr
Marketing, Vertrieb und Geschaftsentwicklung
bei Verla-Pharm Arzneimittel.

> Neben dem pharmazeuti-
schen Fachpersonal in der Apo-
theke sprechen Sie im Rah-
men lhres Marketingmix auch
den Endverbraucher an. Welche
Kommunikationskandle nutzen
Sie hierfir?

Im Jahr 2002 haben wir unsere Wer-
beaktivitaten sehr stark auch auf die
Endverbraucher ausgeweitet. Fiir un-
sere grofie Marke Magnesium Verla®
nutzen wir die Fernsehwerbung, die
aus heutiger Sicht fir ein Markt-
fuhrerprodukt im OTC-Bereich fast
nicht mehr wegzudenken ist. Parallel
dazu sind natiirlich auch Anzeigen
und Veroéffentlichungen in Kunden-
zeitschriften sehr wichtig.

Trotzdem ist fiir Verla-Pharm der
Ausgangspunkt aller Werbeaktivita-
ten immer eine umfassende Informa-
tion aller Fachkreise. Schon seit der
Griindung ist es der Firma sehr

92 DIE PTA IN DER APOTHEKE | Marz 2012 | www.pta-aktuell.de

e R e A ST

-1'{ i ; ik
ol g &y 4
;

wichtig, Apotheker, PTA und Arzte
umfassend tiber unsere Produkte zu

informieren.

Dies liegt sicher daran, dass schon
unser Griinder, Herr Herward von
Ehrlich, die Von-Ehrlich-Reichen-
berger-Lowen-Apotheke in bereits
finfter Generation leitete und bis
heute die Geschiftsfithrung in der
Hand von Apothekern liegt. So ist es
schon immer eine Art ,Herzens-
angelegenheit”, die apothekerliche
Beratungstatigkeit nach bestem Er-
messen zu unterstiitzen. Denn hierin
sehen wir den wichtigsten und auch
serigsesten Zugang zum Endver-
braucher.

Ein optimaler Mediamix gelingt nur,
wenn man auf der gesamten Klavia-
tur der Werbemaoglichkeiten spielt.
Eine Selbstverstandlichkeit ist heute
natiirlich auch die Prasenz mit der
eigenen Internetseite.

= Wie bringen Sie das Apothe-

kenpersonal beziiglich Ilhrer
Produktkampagnen (TV, Print,
Online) auf einen aktuellen
Stand?

Es ist uns sehr wichtig, das Apothe-
kenpersonal gut und rechtzeitig iiber
unsere Aktivititen zu informieren,
denn hier sehen wir uns gewisser-
maflen als ,ein Team”

Deshalb versuchen wir, mit unserem
Auflendienst moglichst viele Apothe-
ken regelmiflig iiber die aktuellen
Schwerpunkte und Serviceleistungen
zu informieren.

Wir nutzen auch Mailings und Mes-
sen, um tiber Neuheiten zu berichten.
Besonders die Pharmazeutische Fach-
messe Expopharm bietet uns dafiir
eine sehr schone Gelegenheit, und es
macht uns immer sehr viel Spaf3,
Apotheker und PTA als unsere Giste
am Stand begriiffen zu diirfen.

© Verla-Pharm Arzneimittel



MARKETING PRINT ONLINE

e Ein Blick in die Zukunft:
Welchen Stellenwert hat die On-
line-Kommunikation heute und
morgen fiir lhr Unternehmen?

Die Online-Kommunikation ist heu-
te nattirlich nicht mehr wegzuden-
ken. Gerade durch die wachsende In-
formationsflut ist es sehr wichtig,
dass unsere Kunden sich moglichst

UNTERNEHMEN

Der Name Verla-Pharm ist
seit 1957 unzertrennlich mit
Magnesium verbunden. Die
Firma verdankt den Erfolg
unter anderem den inten-
siven Forschungs- und
Entwicklungsarbeiten rund
um den Mineralstoff. Das
Familienunternehmen ist
seit Grindung 1949 von
Apothekern gefuhrt, konti-
nuierlich gewachsen und
produziert heute mit circa
250 Mitarbeitern in Tutzing
am Starnberger See.

schnell und leicht auf unserer In-
ternetseite zurechtfinden. Dies hat
oberste Prioritdt. So soll ohne viel
Aufwand und Sucherei die PTA zum
Beispiel Informations- oder Service-
material anfordern kénnen, genauso
soll der Endverbraucher schnell die
wichtigsten Informationen iiber un-
sere Produkte erhalten. Trotzdem
wird die Online-Kommunikation
niemals den direkten Kontakt zwi-
schen den Menschen ersetzen.

Auch eine hervorragende Online-
Kommunikation kann ein persén-
liches Gespriach in der Apotheke
nicht ersetzen - hier spielt nicht nur
das Medikament, sondern auch der
Mensch eine ganz wichtige Rolle!

e Welche Produkte forcieren
Sie zurzeit im Markt? Welche
speziellen Kommunikations-
maBnahmen planen Sie dafiir?

Schwerpunkt bleiben nach wie vor
unsere Produkte Magnesium Verla®
und Magnesiocard®. Auch wenn iiber
Magnesium schon viel bekannt ist, so
wissen wir auch, dass es sehr viele,
weniger bekannte Einsatzgebiete fiir
das Multitalent gibt.

Gerade konnten wir erfolgreich eine
Studie mit Magnesiocard® abschlie-

zwischen Hersteller und Apotheken-
personal tiber unseren Auflendienst
an erster Stelle.

e Planen Sie dafiir spezielle
WerbemaBnahmen?

Unsere wichtigste Mafinahme ist
immer das personliche Gesprich
zwischen unserem wissenschaftli-

TV-SPOT

»Der wissenschaftliche
Hintergrund ist fiir uns
Grundlage fiir alle weiteren
Werbemafinahmen.«

en, die auf eindrucksvolle Weise
zeigt, wie wichtig eine ausreichende
Versorgung mit Magnesium fiir den
Zuckerstoffwechsel — Stichwort In-
sulinresistenz — ist.

In diesem Zusammenhang forcieren
wir das neue eingefithrte Magnesio-
card® retard 15mmol. Mit diesem
Produkt ist es uns gelungen, ein
Langzeitmagnesium mit patentierter
Retardtechnologie zu entwickeln.
Dies bringt die enormen Vorteile
einer einmal tdglichen hohen
Dosierung bei gleichzeitig hervor-
ragender Resorption! Ein weiterer
Schwerpunkt ist unsere Neueinfiih-
rung Sérélys®. Das pflanzliche Pro-
dukt wird bei Wechseljahresbe-
schwerden eingesetzt und hat im Ge-
gensatz zu vielen anderen Préparaten
keine estrogenen Eigenschaften.

Bei der Bewerbung dieser Produkte
steht die direkte Kommunikation

ANZEIGE

Magnesium Verla®

Code mit Smartphone
scannen und Infos lesen!
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chen Auflendienst und den Apothe-
kern, PTA und Arzten. Der wis-
senschaftliche Hintergrund ist fiir
uns Grundlage fiir alle weiteren
Werbemafinahmen, denn trotz aller
neuer Medien und Informations-
moglichkeiten wie das Internet,
ist und bleibt die individuelle Be-
ratung der hochwertigste Teil im
Marketingmix.

Neben den grofflachigen Werbe-
mafinahmen in Zeitschriften und
im TV bieten wir eine Vielzahl von
Informationsbroschiiren und Bera-
tungsleitfiden. Auflerdem freuen wir
uns immer, wenn das Apotheken-
personal Interesse an individuellen
Schulungen hat. ®

Das Interview fiihrte
Dr. Petra Kreuter, Redaktion
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