JAHRBUCH PHARMA + OTC-MARKETING 2003

~
N

Pharmacia GmbH

DtC-Communication

Lesezirkel und Tageszeitungen scoren beim Pharmacia-Test

Es gibt eine Reihe von Gesundheitsproblemen, die
nicht behandelt werden, weil sie von den Betroffenen
nicht erkannt oder falsch eingeschatzt werden. Dazu
zahlt unter anderem auch das Thema instabile Blase.
Allein in Deutschland gibt es etwa sechs Millionen
Menschen, die aufgrund einer instabilen Blase (iber-
maBig haufig zur Toilette missen. Dadurch wird
nicht nur die Nachtruhe gestdrt, sondern auch Mee-
tings, Theater-Besuche oder langere Autofahrten wer-
den fiir die Betroffenen zur Tortur.

Viele der Betroffenen wissen gar nicht, dass die insta-
bile Blase eine behandelbare Krankheit ist und spre-
chen daher ihren Arzt nicht auf das Thema an. Da
der Arzt von sich aus die Krankheit ebenfalls nicht
erkennen kann, leiden die Betroffenen folglich weiter.
An diesem Punkt setzt die Pharmacia GmbH aus
Erlangen, die ein sehr wirksames Prédparat als Bla-
senverstarker anbietet, mit ihrer direkten Verbrau-
cher-Ansprache an. Da es sich um ein verschrei-
bungspflichtiges Medikament handelt, ist eine pro-
duktbezogene Kommunikation mit dem Verbraucher
nicht erlaubt.

Die Pharmacia GmbH stellte daher in den Anzeigen
Motive mit Problem-Situationen in den Vordergrund,
in denen sich potenzielle Patienten wiedererkennen.
In der Copy wird das Thema Blasenschwache unmiss-
verstandlich angesprochen und ein klares Signal fiir
das Gesprach mit dem Arzt gesetzt. Laut Berthold
Lander, dem zustdndigen Produktgruppenleiter, hat
die Pharmacia GmbH im vergangenen Jahr die direk-
te Kommunikation mit Verbraucher in Nielsen 4 ge-
testet. In der ersten Welle kamen Anzeigen in Zeit-
schriften zum Einsatz und in der zweiten Welle wur-
den Tageszeitungen gebucht. Parallel lief die Kam-
pagne auch noch im Lesezirkel, da hier die Familie als
Zielgruppe fungiert. Die Riicklaufe dber die Zeit-
schriften-Anzeigen waren ausgesprochen mager,
doch die Tageszeitungen und der Lesezirkel produ-
zierten ausgesprochen hohe Riicklauf-Quoten.

Eine DtC-Ansprache bedarf laut Lander einer intensi-
ven Vorbereitung, denn in aller Regel muss auch der
Arzt bereits im Vorfeld einbezogen werden. Das gilt
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Niemand muss immer milssen.
Sprechen Sie mit lhrem Arzt.

Die Agentur Becker + Stahl fidelte die erfolg-
reiche Prisenz der Pharmacia-Kampagne beim
Lesezirkel ein.

umso mehr, als er bei der Pharmacia-Kampagne
sogar als direkter Ansprechpartner fir den Verbrau-
cher genannt wird. So wurden die Arzte im Bereich
Nielsen 4 frithzeitig informiert, dass das Unterneh-
men den Verbraucher mit dem Thema Blasenschwé-
che konfrontieren wird. Die Arzte haben diese Vorge-
hensweise nicht nur begriiBt, sondern auch als vor-
bildlich gelobt, da auf diese Art und Weise ein bis-
lang nicht erkanntes Gesundheitsproblem ins Be-
wusstsein geriickt wird.
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