PRAXIS MARKETING

"Einziga

Warum kaufen Kunden ihre Medikamente und Gesundheitsprodukte eigentlich
ausgerechnet in Ihrer Apotheke? Mit lhrem ,USP’ geben Sie ihnen gute Griinde dafiir!

er englische Mar-
ketingbegrift ,,USP
- unique selling
proposition wird
im Deutschen mit ,, Alleinstel-
lungsmerkmal“ oder ,einzig-
artiges  Verkaufsversprechen®
beschrieben. Dabei geht es
genau um diesen Grund, der
Kunden bewegen soll, nicht ir-
gendein Produkt oder Geschift
zu wihlen, sondern ein ganz Be-
stimmtes: Weil es einzigartig ist,
sich von allen anderen unter-
scheidet und das verspricht, was
der Kunde wiinscht.
Das einzigartige Verkaufsver-
sprechen ldsst Thre Apotheke aus
der Masse hervorstechen. Es
sorgt dafiir, dass Kunden zu
Thnen kommen und nicht in
einer anderen Apotheke oder
sogar im Internet einkaufen.
Das sichert den Geschiftserfolg
und die Existenz Threr Apotheke
und damit letztlich Thren Ar-
beitsplatz - Grund genug, sich
dieses zentrale Instrument des

Marketing einmal genauer an-
zusehen.

Was ist |hr USP? Hinterfra-
gen Sie zuerst einfach einmal Thr
eigenes Einkaufverhalten. Was
gibt beispielsweise den Ausschlag,
wo Sie Thr Brot einkaufen: der
frohliche Plausch mit der stets
freundlichen Béckereiverkaufe-
rin? Die langen Offnungszeiten
des Supermarktes? Das Ver-
trauen in die Qualitit der Zuta-
ten? Weil Sie in dieser Backerei
als Kind schon immer Kuchen-
stiickchen geschenkt bekamen?
Die grofle Auswahl und Vielfalt?
Die Kompetenz des Personals,
das Thre Fragen nach Zutaten,
Geschmack, Haltbarkeit stets
zuverldssig beantworten kann?
Der bequeme Parkplatz vor der
Tir? Der niedrige Preis? Aus
dieser Sammlung lassen sich
mogliche USP auch fiir Apothe-
kenteams ableiten.

Ein weiterer Weg zur USP fiihrt
tiber die Analyse der Stirken des
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eigenen Apothekenteams: Auf
welchen Gebieten sind Sie alle
besonders gut, besonders enga-
giert? Das kann Interesse an und
Kompetenz in einem pharma-
zeutischen Fachgebiet ebenso
sein wie das Geschick im Um-
gang mit einer bestimmten Kun-
dengruppe wie Senioren, Seh-
behinderte etc. Auch auflerge-
wohnliche Fihigkeiten, die auf
den ersten Blick gar nicht apo-
thekenspezifisch sind, kénnen
Ausgangspunkt fiir einen Apo-
theken-USP sein: Ein Team, das
sehr gut oder sehr viele Fremd-
sprachen beherrscht, konnte
dies verstirkt in den Vorder-
grund riicken und damit treue
Kunden unter ausldndischen
Mitbiirgern  gewinnen. Ein
Team, das tiber besonderes De-
korationsgeschick verfiigt, macht
im Ort immer wieder durch
seine Schaufensterdekoration
oder auch aufSergewohnliche Ge-
sundheitsgeschenkverpackun-
gen von sich reden.

Was machen die Anderen?
Da es beim USP um ein ,ein-
zigartiges’ Verkaufsversprechen
geht, gehort auch die Beobach-
tung des Wettbewerbs dazu.
Denn nur wenn Sie wissen, was
,die anderen’ machen, konnen
Sie sich davon absetzen und an-
ders sein - eben einzigartig. Fin-
den Sie heraus, was das Be-
sondere an anderen Apotheken
in Threm Umkreis ausmacht. Er-
kunden Sie, welche Fachthemen
moglicherweise bereits von an-
deren Gesundheitsanbietern be-
setzt und bearbeitet werden.
Wenn Sie im Team die Informa-
tionen gemeinsam zusammen-
tragen, kristallisiert sich sicher
schnell heraus, welches USP-
Ziel Sie sich gemeinsam vorneh-
men und Schritt far Schritt
erreichen mochten, um Thre
Apotheke fiir Thre Kunden ein-
zigartig zu machen. M
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