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Die verkannten Kunden
„Jugendliche und junge Erwach-
sene sind unvernünftig und 
nicht besonders an ihrer Ge-
sundheit interessiert. Sie geben 
ihr Geld für Videospiele, Kino-
besuche, Fast-Food und im 
Nachtleben aus. Aber für Ge-
sundheitsthemen oder gar für 
Vorbeugung mit Produkten aus 
der Apotheke, dafür sind sie si-
cher nicht zu begeistern!“ Mal 
Hand aufs Herz, viele von uns 
denken so, wenn sie an junge 
Menschen und ihr Verhältnis  
zu Gesundheit und Prävention 
denken. 

Aus betriebswirtschaftlicher 
Sicht gerät diese Zielgruppe somit 
erst gar nicht in das Blickfeld des 
Apothekers, wenn es um Fragen 
wie die richtige Marktpositionie-
rung und Zielgruppenansprache 
in seiner Offizin geht. Schade, 
denn immerhin zählen die 14- bis 
29-Jährigen in Deutschland mit 
ihren circa 15 Millionen zu den 
potenziellen Kunden. 
Vor diesem Hintergrund hat die 
Dr. Kahl Consulting zusammen 
mit der Youngcom GmbH im No-
vember/Dezember 2014 zwei bun-
desweite Online-Befragungen von 
1120 Personen im Alter von 21 bis 
29 Jahren (junge Erwachsene) 

und 1082 Befragten im Alter von 
13 bis 20 Jahren (Jugendliche) 
durchgeführt und jetzt als Studi-
en mit den Titeln „Junge Erwach-
sene & Gesundheit 2015“ bzw. 
„Jugendliche & Gesundheit 2015“ 
veröffentlicht. Die Ergebnisse 
sind überraschend und revidieren 
das gängige Bild von den gesund-
heitsverweigernden Teens und 
Twens. 

Junge Erwachsene schätzen 
die Beratung in der Offizin-
Apotheke hoch ein
Fokussiert man beispielsweise 
auf die jungen Erwachsenen (21 
bis 29 Jahre) so erfährt man, dass 
sie ihrer persönlichen Gesundheit 
eine immense Bedeutung zumes-
sen, schließlich sagen 96,3%, dass 
selbige für sie wichtig bzw. sehr 
wichtig ist. Hierfür treiben sie 
viel Sport, Rauchen nicht und je-
der Dritte erwirbt sogar Produkte 
zur Gesundheitsvorbeugung. Spä-
testens hier sollte der Offizin-
Apotheker aufhorchen. Aber wie 
informiert sich die junge Ziel-
gruppe über Gesundheitsthemen? 
Sie informieren sich am liebsten 
über Gesundheitsfragen auf The-
menseiten im Internet, aber auch 
das gedruckte Wort in Magazinen 

und Apothekenzeitschriften steht 
als Informationsquelle hoch im 
Kurs. Die „Bravo der Senioren“ 
wird also auch von den Twens ge-
lesen, wer hätte das gedacht? Und 

jetzt die beste Nachricht: Bevor-
zugt kaufen sie Gesundheitspro-
dukte in der stationären Apothe-
ke ein – weit vor dem Drogerie-
markt, dem Lebensmitteleinzel-

AZ-Service TV-Vorschau

Was wann wo im Fernsehen
Was läuft im Fernsehen? Was könnte interessant sein? Wir haben das 
Programm der Sender durchgesehen. Bei unserer Auswahl haben wir 
auch Sendungen berücksichtigt, die von Ihren Kunden angeschaut  
werden und zu denen sie in der Apotheke Fragen stellen könnten.  
Eine Wertung der Sendungen nehmen wir nicht vor.

Montag, 16. März 2015

20.15 Das Erste Werbe-Check. U. a. kann Coffein-Shampoo die 
Glatzenbildung wirklich stoppen? Werbeversprechen 
und die Wirklichkeit. 

22.25 3sat Pestizide auf unserem Teller. Gift in der 
Nahrungskette. Doku Ch. 

22.00 Bayern Faszination Wissen. Zuckerersatz-Test. Wie gut sind 
Aspartam, Agavendicksaft und Stevia? Magazin. 

22.00 NDR 45 Min. Impotenz – die Angst der Männer. Erektile 
Dysfunktion und die Auswirkungen. Doku. 

Dienstag, 17. März 2015

16.25 Arte X:enius. Parkinson – eine tückische Krankheit. 
Magazin. 

18.30 3sat nano spezial. Vorsicht Diagnose. Die Krankheiten der 
Pharmaindustrie.

19.00 Bayern Gesundheit. Wirkstoffpflaster, Geriatrische Reha, wie 
viel Fleisch ist gesund? Magazin. 

19.00 3sat Teure Tabletten, Pillen, Preise und die Pharma
industrie. Doku.

19.30 3sat Krank durch Früherkennung. Wenn Gesunde zu 
Patienten werden. 

20.15 NDR Visite. Gebärmuttersenkung und Beckenboden-
schwäche – wann hilft eine OP?, Bluthochdruck – 
Behandlung in Eigenregie? Gesundheitsmagazin. 

Dienstag, 17. März 2015

21.40 3sat Mythos Aspirin. Tödliche Nebenwirkungen? 
Reportage.

22.25 3sat Ritalin – Medizin, die krank macht? Doku Ch/D 2012. 

23.20 3sat Die Tricks der Pharmaindustrie. Doku. 

Mittwoch, 18. März 2015

20.15 RBB rbb Praxis. Gesundheitsmagazin. 

21.45 Das Erste Plusminus. Wirtschaftsmagazin. 

Donnerstag, 19. März 2015

17.00 Arte X:enius. Ebola – wie rüsten wir auf? Magazin. 

18.50 Hessen Gesundheit. U. a. Diabetes in den Griff bekommen. 
Magazin. 

20.15 3sat Kleine Vesuchsobjekte. Wie werden Medikamente bei 
Kindern dosiert? Medizinreport.

21.00 3sat scobel. Kinderkrankheiten.

21.00 MDR Hauptsache gesund. Gesundheitsmagazin. 

Freitag, 20. März 2015

 9.05 ZDF Volle Kanne – Service täglich. U. a. Flesh Tunnel. 
Magazin.

20.15 3sat Schluss mit Gelenkschmerzen. Neue Therapie mit 
körpereigenen Zellen. D 2012. 

Samstag, 21. März 2015

16.00 Das Erste W wie Wissen. Zucker – süße Versuchung. Magazin.

Sonntag, 22. März 2015

17.30 Das Erste Gott und die Welt. Tobis neues Herz. Porträt eines 
herzimplantierten Jugendlichen. 

handel (inkl. Discounter) und dem 
Reformhaus. In der Offizin-Apo-
theke sind die meisten von ihnen 
(29,6%) drei bis vier Mal im Jahr, 
knapp 22% immerhin fünf bis 
sechs, 12% sogar sieben bis acht 
Mal und fast 10% noch öfters an-
zutreffen. Die Zielgruppe ist also 
bei Weitem keine Unbekannte in 
der Offizin! 
Circa 35% von ihnen geben dort 
immerhin 11 bis 20 Euro monat-
lich für Gesundheitsprodukte aus 
und bei knapp 11% sind es schon 
21 bis 30 Euro im Monat. 89,3% 
der jungen Erwachsenen sind mit 
der Beratung durch das Apothe-
kenpersonal immer oder oft zu-
frieden! Günstigere Preise, Son-
derangebote und mehr Give-
Aways (Pröbchen) würden sie 
noch öfter in die Offizin-Apotheke 
locken. Am häufigsten werden in 
der Gattung der rezeptfreien Arz-
neimittel (OTC), Produkte zur Be-
handlung von Erkältung und Hus-
ten, Schmerzmittel, Magen-/
Darmpräparate, Produkte zur 
Wundbehandlung und Antialler-
giemittel gekauft. Ein gutes 
Preis-/Leistungsverhältnis sowie 
gute Verträglichkeit und schnelle 
Wirksamkeit sind die wichtigsten 
Kriterien beim Einkauf von re-
zeptfreien Arzneimitteln. Bei den 
sonstigen Gesundheitsprodukten 
rangieren Vitaminpräparate, 
Zahnpflegeprodukte, Arzneitees, 
Apothekenkosmetik und Kondo-
me ganz oben. Die bekannteste 
OTC-Marke ist Aspirin und die 
bekannteste Marke bei den sons-
tigen Gesundheitsprodukten ist 
Elmex. Beide konnten sich aller-
dings nur sehr knapp vor den 
Zweitplatzierten durchsetzen.

(Fortsetzung auf Seite 7)

Junge Erwachsene – vergessene Zielgruppe in der Offizin-Apotheke

Die Kunden von morgen – und heute! Junge Erwachsene gehen sorgfältig mit ihrer Gesundheit um – und setzen 
hierbei als Beratungs- und Einkaufsmöglichkeit für Gesundheitsprodukte auch auf die Apotheke. 
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Die gute Nachricht: Online-
affine Zielgruppe kauft  
nicht online ein 

Und nun die Gretchenfrage: Wie 
halten es die Twens mit dem Ein-
kauf in der Online-Apotheke?  
57% der jungen Erwachsenen 
haben schon einmal in einer On-
line-Apotheke eingekauft. Mit 
31,3% kauft die überwiegende 
Mehrheit der Online-Apotheken-
kunden jedoch nur ein bis zwei 
mal im Jahr dort ein. Wenn, dann 
am häufigsten bei DocMorris. Das 
ist wahrlich nicht sehr oft, wenn 
man bedenkt, dass diese Ziel-
gruppe ständig „on“ ist. Außer-
dem verhält sie sich hier vollkom-
men konträr zu ihrem Verhalten 
in anderen Wirtschaftszweigen, 
wie beispielsweise im Elektro- 
oder Sporthandel. Als Einkaufs-
hindernis bei Online-Apotheken 
geben Nichtkäufer am häufigsten 
(circa 30%) fehlende Beratung an. 
Knapp 18% haben generell noch 
kein Vertrauen in die Online-Ver-
sender fassen können und 15% 
sind die Versandpreise zu hoch. 
Wenn online gekauft wird, dann 
sind es primär Schmerzmittel 
und Husten-/Erkältungspräparate 
in der OTC-Sparte sowie Vitamin-
präparate/Vitalstoffe, Kosmetik 
und Diätmittel/Appetitzügler bei 
den sonstigen Gesundheitspro-
dukten. Warum ist dies so? Wir 
sind davon überzeugt, dass junge 
Erwachsene als „Gesundheitsan-
fänger“ intensive Beratung su-
chen. Diese erhalten sie in der 
stationären Apotheke vom gut 
ausgebildeten Personal. Daher 
verwundert es nicht, dass diese 
ansonsten sehr internetaffine 
Zielgruppe nicht so häufig in 
Online-Apotheken einkauft. Sie 
informiert sich zwar online auf 
Themenseiten über Gesundheit, 
kauft aber dann in der Offizin-
Apotheke.

Die schlechte Nachricht:  
Das muss nicht so bleiben!

Jedoch muss dies nicht zwangs-
läufig so bleiben. Schließlich kön-
nen sich 67% der Befragten vor-
stellen, in Zukunft bei einer On-
line-Apotheke einzukaufen, ob-
wohl sie es bisher noch nicht 
taten. Das klingt bedrohlich und 
verlangt vom Offizin-Apotheker 
sogleich Aktionen, um möglichen 
Abwanderungstendenzen vorzu-
beugen. Da das Apothekenperso-
nal einen ungeheuren Vertrauens-
bonus bei der jungen Zielgruppe 
genießt und der Apotheker als 
Produktempfehler sehr weit oben, 
sogar noch vor den Eltern und den 
Freunden rangiert, müssen er und 
sein Team ihr Alleinstellungs-
merkmal gegenüber den Online-
Versendern, nämlich die persön
liche, empathische Beratung am 
Point of Sale, weiter stärken. Im 
Gegensatz zu den anonymen Apo-
theken im Cyberspace kann das 
Apothekenpersonal die Gesund-

Eigenanzeige

heitsanfänger sprichwörtlich an 
die Hand nehmen und persönlich 
in die spannende Welt der Ge-
sundheits-/Vorsorgethemen ein-
führen. Stichwort: Sozialkompe-
tenz! Um die Zielgruppe in der Of-
fizin zu halten und ihre Präsenz 
weiter auszubauen empfehlen wir, 
dass die Apotheke auch die phar-
mazeutischen Hersteller in die 
Pflicht nimmt. Diese sollten zum 
Beispiel bei der Erstellung ihrer 
Schulungsprogramme für das 
Apothekenpersonal noch mehr auf 
die Bedürfnisse der jüngeren Ziel-
gruppe eingehen, vielleicht mit ei-
nem Extramodul. Auch das PoS-
Material, wie Flyer, Schaufenster-
displays sowie die Gestaltung der 
Sicht- und Freiwahl etc. muss an-
sprechender für die Zielgruppe 
entwickelt werden. Was hier häu-
fig von den Pharmaunternehmen 
geboten wird schreckt nicht nur 
die Jüngeren unter uns ab.

(Fortsetzung von Seite 6) Weitere Informationen und die 
kompletten Inhaltsangaben 
der beiden Gemeinschafts
studien gibt es unter www.
youngcom.org/publikationen.
html

Jugendmarketing als Positio-
nierungsmöglichkeit?

Gehört Jugendmarketing für Apo-
theken zum Pflichtprogramm? 
Jede Apotheke ist unterschiedlich. 
Deswegen erscheint als erster 
Schritt zunächst sinnvoll, über 
Kundenanalysen festzustellen, 
wie viele junge Erwachsene im 
Monat die eigene Offizin über-
haupt betreten, was sie wirklich 
wünschen und schließlich wirk-
lich einkaufen. Hierzu sollten In-
terviews mit der Zielgruppe ge-
führt und Warenkorbanalysen 
durchgeführt werden. Nach den 
Rentabilitätsanalysen könnte man 
überlegen, ob es sich lohnt, zum 
Beispiel durch die Gestaltung der 
Apothekenregale bzw. der Sicht-
wahl, diese Zielgruppe gesondert 
anzusprechen bzw. sogar eine ei-
gene Kategorie „Junge Gesund-
heit“ zu schaffen. Gerade für Apo-

theken mit größerer Regal- und 
Freifläche und mehr Laufkund-
schaft wäre dies eventuell eine 
interessante Möglichkeit, um 
auch junge Kunden abseits der 
Best Ager zu erreichen. Denkbar 
sind natürlich auch spezielle Ak-
tionstage für junge Menschen, an 
denen die Beratungskompetenz 
besonders gut gezeigt und ge-
schärft werden kann. Für eine 
Apothekenkooperation hat es 
Sinn, ihren Mitgliedern spezielle 
Jugendmarketing-Pakete (z. B. In-
fobroschüren, Online-Micro-Sites, 
die Themen der Zielgruppe span-
nend aufbereiten etc.) anzubieten, 

mit denen sie sich dann wiede-
rum gegenüber ihren Wettbewer-
bern positiv abheben können. 
Hier könnte man auch mit Phar-
mafirmen kooperieren, die Pro-
dukte für junge Zielgruppen in 
ihrem Portfolio führen. |

Dr. Stefan Kahl

Die Dr. Kahl Consulting mit Sitz in 
München berät seit über zehn Jahren 
Unternehmen aus der Gesundheits-
wirtschaft. Für Apotheken und Apo-
thekenkooperationen bieten Dr. Stefan 
Kahl und sein Team sowohl klassische 
Marketingberatung mit kreativer Um-
setzung als auch individuelle Coa-
chings und Trainings im Apotheken-
marketing und OTC-Management an. 
Weitere Informationen finden Sie un-
ter: www.dr-kahl-consulting.de


