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Informationen zur Studie

Ausgewahlte Key Facts:

>

Die Produktgruppen Blase/Prostata/Beckenboden, Herz-Kreislauf & Gefal3e sowie Muskeln & Gelenke
weisen einen, im Vergleich mit anderen Produktgruppen, erh6hten Manneranteil auf.

Bei knapp zwei Drittel der Kunden liegt ein Jahr oder weniger zwischen zwei Arzneimittelerwerben.

Die Empfehlung zahlt neben dem konkreten Bedarf zu den vorrangigen Anlassen, aufgrund der
Medikamente erworben werden.

Knapp zwei Drittel der Kunden haben das letzte Arzneimittel als wiederholten Erwerb ohne
Markenwechsel erworben.

Gain-Loss-Analysen weisen zwei Arzneimittelmarken mit besonders stabiler, treuer Klientel aus.

Die Frage nach ausreichender Wirkung bzw. Funktion des Praparats sowie eventuell auftretende
Nebenwirkungen zéhlen zu den priméaren Bedenken beim Kauf eines Préparats.

Praparate zu den Produktgruppen Blase/Prostata/Beckenboden und Natur- & Homdopathische Heilmittel
werden vergleichsweise haufig tber Online-Apotheken gekauft.
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Management Summary

Key Facts der Analysebereiche:

der Kunde das Produkt

Kunden bis 44 Jahre Arzneimittel mit erhdhtem
junge Marken: BoxaGrippal, Anschaffungspotenzial:

Bepanthen ,
» Allergien -

9 » Erkaltungen, Grippale Infekte
alteste Marke: 50 % » Schmerzmittel

der Gedanke

Erwerbs-
motivation:

liegen zwischen
zwei Produkt-
erwerben

©summersun/123RF.COM

research tools Studiensteckbrief Studie

Mabkek FghiaBiatier Kundenpfade Healthcare 2019

erfassen, verstehen, bewerten




Informationen zur Studie

Nutzen und Umfang der Studie:

Langsschnittanalyse Produktnutzung und Wechselverhalten: [ untersuchte
Produkt- und Markenwahl, Erwerbsort, Motivation, Wechselverhalten Arzneimittelprodukt-
, gruppen:
zu 14 Arzneimittelmarken und 14 Produktgruppen = Allergien
= Augen/Ohren
auf Basis von 2.000 online-repréasentativen Interviews, = Blase/Prostata/Beck. etc.
davon 1.533 Healthcarekunden .

Erkaltung/grippale Infekte
= Haustier

» Haut/Haare/Nagel

» Herz-Kreislauf u. Gefalie
» Magen-Darm-Beschwerd.
» Mentale/Emotio. Beschw.
» Muskeln/Gelenke

die Studie ist objektiv, unabhangig und neutral = Natur-/Homoopath. Heil.
» Schlafstérungen

= Schmerzmittel
Nutzen: Kundenpfade im Healthcaremarkt = Zahne/Mund /

viele Ergebnisse im Wettbewerbsvergleich
auf 155 PowerPoint-Seiten

als PDF und PowerPoint-Datei kurzfristig verfligbar
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Informationen zur Studie

Konzeption:

[ 1.533 Kundenpfade im Healthcaremarkt j

<} X}
der Kunde 5

_ _ das Produkt
» Soziodemografie

= Kundenstruktur = Produktmarkte
y = Markenwabhl
= Erwerbsortwahl

der Gedanke

_ der Weg
= Bedenken beim
Produkterwerb » Erwerbsfrequenz

= Erwerbsmotivation = Wechselverhalten
\ = Erwerbsabsicht

[ Marketing-Kennzahlen im Markengruppenvergleich j
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Informationen zur Studie

Studieninhalte:

' Analysen: .| Die Studie in Zahlen:

= welche Kundenstruktur besteht in den einzelnen Produktgruppen? = 2.000 Online-Interviews

. = welche Marktanteile und Nutzerprofile weisen die Marken auf? ' = 1.533 Healthcare-

. = welche Erwerbsmotivation begriindet den Produkterwerb? .1 kunden

. = welche Bedenken haben die Kunden von Arzneimitteln? ! * bis zu 14 im Detalil

. = welche Erwerbssorte fur Arzneimittel werden bevorzugt? ' analysierte Marken

. = zwischen welchen Arzneimittelmarken wechseln die Kunden? 1 = 14 Healthcare-

. = welche Erwerbsfrequenzen weisen die Kunden in der Branche auf? ! Produktgruppen !

. = welches Wechselverhalten zeigt der geplante Arzneimittelerwerb? . = 6 Marketing-Kennzahlen |

. = bei welchen Marketing-Kennzahlen zeigen sich Potenziale? .+ im Vergleich
Forschungsdesign:

Fur die Studie wurden 2.000 Online-Interviews online-bevdélkerungsreprasentativ bei Verbrauchern in
Deutschland durchgefihrt, davon 1.533 mit Healthcarekunden mit Arzneimittelerwerb. Zielsetzung der
Studie ist die Identifikation der Kundenpfade im Healthcaremarkt. Die Studie ist im Oktober 2019
erschienen.
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Analysebeispiele (1)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Soziodemografie der Healthcarekunden

Welche Geschlechterverteilung
weisen die Produktmarkte auf?

Altersverteilung der Healthcarekunden (Angaben in %)

Produktmarkte
18 - 24 Jahre

15
Geschlechterverteilung in den Produktgruppen

25 - 34 Jahre

100%
Markenwabhl

35 - 44 Jahre

75% 5 Produktiibergreifende Marktanteile der Healthcaremarken
45 - 54 Jahre

50%
55 - 64 Jahre -

25%

65 + Jahre
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o 1 = Aspirin = Bepanthen s BoxaGrippal 1 Delormin u Grippostad
B d sec tools = Hexal = |berogast u Klosterfrau u ratiopharm m Spalt
.. . = ThermaCare = Thomapyrin = Voltaren Wick = Sonstige
In WeIChe Altersgruppe fallt dle Fregestalung: Walcha Arznemmitiel wurden zuletzt bai welcher Maria enworben? =
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Nutzung der Arzneimittel?
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Analysebeispiele (2)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Welche Bedenken haben die
Healthcarekunden?

Erwerbsorte

Nutzungsreihenfolge nach Erwerbsort (Basis: Personen mit maximal vier Arzneimittel-Produkterwearben)

Bedenken beim Produkterwerb

Erster
Produkterwert Ubersicht aller Bedenken beim Erwerb des letzten Arzneimittels
zu viel Chemie 10% Erwerbsmotivation
Zweiter T
Produkterwerb Erwerbsmotivation in den Geschlechter- und Altersgruppen (Basis: letzter Produkterwerh)
100% 7~ p— n = Sonstiges
Dritter + Vierter Preis 20%
Produkierwerh Unzufriedenheit mit
[ | 78% - bisherigem Produkt
0% 255, u\Werbung wahrgenommen
RO merstmals in Deutschland
= Apotheke = Drogere = Online-Apotheke verfugbar
m Empflehlung
Fragestalung: Bita geben S nun dan Ort das Produkdarwarbas an. N&bnnwirkungand/' 254
10% u konkreter Bedarf

research tools six

Markativnyna brabeen
erfasmen, versishes, beweries

Sonstig = Online-Preisvergleichsportal

0% -

Fregestalung: Walcha Badankan odar Baforchhungan hatten Sie
» Produktkauf schon langer

geplant

Fii research tools
= w Produki war im Angebot

Welche Erwerbsorte wéahlen
die Kunden bevorzugt?

Fregestalung: Aus weichem Anless worde des Arnemitiel erworben? =

Shudie Kundenpiade
research tools Haafihoara 2015
Mot ruyaa e by
erfassen, versishen, hewerisn
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Analysebeispiele (3)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Wechselverhalten

Bei welchen Marketingkennzahlen
profilieren sich die Anbietergruppen?

Anteile der Brandhopper* nach Marken (Angaben in %)

Aspirin
Bepanthen Kennzahlen der Arzneimittelmarken
BaoxaGrippal
Dielormin Kennzahlenprofil verschiedene Anwendungsgebiste* und Sch
Grippostad Erwerbsplan
Hexal elterempfehlungsguote )
p WEQ | Wel pfehlungsq Ea = Schmerzmittel
Iberogast [N . ..ortsilungin den Produktgruppen bein | ADY | Werbewirksamkeit 60% - marken
Kiosterrau I WEC | Wechselkunden
40%
Spalt I 100% FRI - ADV
ThermaCare |GG 10 1M B - = Marken anderer WEQ 20% ’
Thomapyrin 5 - Anwendungsgebiete oy, | i
Votaren I 5% - . purchschnit -
Wick 21 38 6 PRI~ 4% - DV | |
ratiopharm I 50% | H a3 20% Loy CWEC
Sonstige I | Wi Ny =
0 20 o 22131
Fregestalung: Walcha Aronemitied wurden zuletzt van walchar Mark 26% 1 44 - ! 1 BRH
— - 5 E LOY WEC
F2ie research tools £ 1822
< E—— [ 5] BRH | Brandhopper
erfassen, wrsishen, besverise
e Q,G .
\o,ﬁafaﬂéﬁ ‘@g‘zﬂ o g LOY | Kundenloyalitat
‘&‘33:5 P 20 PRI | Preisreagibilitat
\’\Bﬂ“ ‘e\ 9{(\9@\\}'\’:& *Hexal, Klosterfrau, Ratiopharm, ‘Wick; ** Aspirin, Dolormin, Spelt, TharmaCara, Thamapyrin, Vakaren
,‘F‘m_ ‘ﬁﬁ' . , Ratiogharm, Wick; ** Asgirin,  Spail, \ pyrin, =
: o research tools Sle Kordesplode
. . Mok rgmaleabwen
Welche Alterstruktur liegt in ——

den Anwendungsgebieten vor?

arwarban? * Beckenbacan alt.
Shadie Kundenpfade
Hagltheera 2015
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Bestellformular

Ihre Bestellung nehmen wir gerne per formloser E-Mail oder mit ausgeftilitem Bestellformular entgegen.
E-Mail: ronja.inhofer@research-tools.net

FAX: +49 (0)711 — 55090384

Auftragnehmer: research tools, Kesselwasen 10, 73728 Esslingen am Neckar

Hiermit bestellen wir zum Preis in H6he von 3.400 EUR zzgl. MwSt. die
Studie Kundenpfade Healthcare 2019.
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Ansprechpartner:
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Kontakt / Branchenerfahrung

Ihre Ansprechpartnerin fir diese Studie ist:

______________________________________________________________________________________________________________________________________

Marketinganalytikerin

M.Sc. Planung und Partizipation

Tel.: +49 711 55090383, Fax +49 711 55090384
E-Mail: ronja.inhofer@research-tools.net

Kesselwasen 10
73728 Esslingen am Neckar
www.research-tools.net
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Zuletzt zur Branche Healthcare erschienen: Seit 2005 forscht research tools
» Studie Sponsoring Krankenkassen 2019 ++ marketing- und wettbewerbsorientiert
» Studie Healthcare-Zielgruppe Onlinekunden 2019 ++ und positioniert sich als Marketing- i
» Studie Unternehmensprofile Healthcare 2019 i 1 studien-Spezialist. Seit 2016 sind Uber
» Werbemarktanalyse Apotheken 2019 i 1 30 Studien zur Branche Healthcare !
» Werbemarktanalyse Urologika 2019 . 1 erschienen. Seit 2017 wurden acht !
» Werbemarktanalyse Herz-Kreislauf-Praparate 2018 Studien Kundenpfade verdffentlicht.
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