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Informationen zur Studie

Ausgewahlte Key Facts:

>

Die Produktgruppen Zahne & Mund sowie Herz-Kreislauf & Gefal3e weisen einen, im Vergleich mit
anderen Produktgruppen, erhbhten Manneranteil auf.

Bei knapp zwei Drittel der Kunden liegt weniger als ein Jahr zwischen zwei Healthcare-Produkterwerben.

Der Wunsch nach Vorratshaltung von Arzneimitteln zahlt neben dem konkreten Bedarf zu den
vorrangigen Anlassen, aufgrund derer ein Healthcareprodukt erworben wird.

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

Praparate der Produktgruppe Magen-Darm-Beschwerden werden vergleichsweise haufig tiber Online-
Apotheken gekauft.

Zwei Drittel der Kunden haben das zuletzt erworbene Préparat als wiederholten Erwerb ohne
Markenwechsel erworben.

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

Key Facts der Analysebereiche:

der Kunde das Produkt
Kunden bis 44 Jahre Arzneimittel mit erhdhtem

Nk Anschaffungspotenzial: ,
jingste Marke: 73%

»Erkaltungen, Grippale Infektee
[ } »Herz-Kreislauf & Gefalde
alteste Marke: 34% »Schmerzmittel

der Gedanke der Weg

Erwerbs- ©
motivation: ¢?ﬁ‘ B
liegen zwischen

zwei Produkt-
erwerben
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Informationen zur Studie

Nutzen und Umfang der Studie:

Langsschnittanalyse Produktnutzung und Wechselverhalten: [ untersuchte
Produkt- und Markenwabhl, Erwerbsort, Motivation, Wechselverhalten Arzneimittelprodukt-
, gruppen:
zu 14 Arzneimittelmarken und 15 Produktgruppen = Allergien
= Augen/Ohren
auf Basis von 2.000 online-reprasentativen Interviews, " Blase/Prostata/Beck. etc.
davon 1.821 Healthcarekunden = Erkaltung/grippale Infekte
= Haustier
viele Ergebnisse im Wettbewerbsvergleich = Haut/Haare/Nagel
auf 155 PowerPoint-Seiten » Herz-Kreislauf u. Gefalie
» Magen-Darm-Beschwerd.

= Mentale/Emotio. Beschw.
» Muskeln/Gelenke

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

= Schmerzmittel

Nutzen: Kundenpfade im Healthcaremarkt » Zdhne/Mund /

als PDF und PowerPoint-Datei kurzfristig verfligbar
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Informationen zur Studie

Konzeption:

[ 1.821 analysierte Kundenpfade im Healthcaremarkt j

der Kunde 5

_ _ das Produkt
» Soziodemografie

= Kundenstruktur = Produktmarkte
y = Markenwabhl
= Erwerbsortwabhl

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? i = 2.000 Online-Interviews |

- = welche Marktanteile und Nutzerprofile weisen die Marken auf? | = 1.821 Healthcare-

' = welche Erwerbsmotivation begriindet den Produkterwerb? . kunden

= welche Bedenken haben die Kunden von Arzneimitteln? .1 = bis zu 14 im Detall

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

. = zwischen welchen Arzneimittelmarken wechseln die Kunden? | = 15 Healthcare- ;

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

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

» bei welchen Marketing-Kennzahlen zeigen sich Potenziale? . im Vergleich |
Forschungsdesign: |

Fir die Studie wurden 2.000 Online-Interviews online-bevélkerungsreprasentativ bei Verbrauchern in
Deutschland durchgefiihrt, davon 1.821 mit Healthcarekunden mit Arzneimittelerwerb. Zielsetzung der
- Studie ist die Identifikation der Kundenpfade im Healthcaremarkt. Die Studie ist im August 2021 erschienen.
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Produktgruppenibergreifende Marktanteile der Marken, Nutzungsreihenfolge nach Arzneimittelmarken,
Anzahl genutzter Marken

> Erwerbsmotivation 78

Erwerbsmotivation in soziodemografischen Merkmalsgruppen, Erwerbsmotivation in den
Healthcareproduktgruppen
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Erwerbsfrequenz nach Marken, Erwerbsfrequenz nach Produktgruppen

> Wechselverhalten

Erwerbsart des letzten Produkterwerbes, Erwerbsart in soziodemografischen Merkmals-
gruppen, Erwerbsart in Produktgruppen, Kundenausschoépfung, Markenwechsel von...zu,
Produktgruppenwechsel von...zu, Gain-Loss-Analyse Erwerbshistorie nach Marken, Anzahl
genutzter Marken, Brandhopper nach Marken, Wechsel zwischen Markengruppen, Gain-Loss-
Analyse Erwerbsplan nach Marken

» Erwerbsplan

Geplante Healthcare-Produkterwerbe, Differenz der Marktanteile (Erwerbsabsicht abziiglich letzte
Erwerbe), Soziodemografische Struktur der Kunden mit Erwerbsplan nach Produktgruppen,
Soziodemografische Struktur der Kunden mit Erwerbsplan nach Marken

» Kennzahlen der Arzneimittelmarken
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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
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Analysebeispiele (2)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Erwerbsorte

Welche Bedenken haben
die Healthcarekunden?

Nutzungsreihenfolge nach Erwerbsort (Basis: Personen mit maximal vier Healthcare-Produkterwerben)

Erwerbsmotivation

Erster

Produkterwerb Erwerbsmotivation in den Geschlechter- und Altersgruppen (Basis: lstzter Produklerwerb)
[ 8 | [ 8 | Bedenken beim Produkterwerb

Zweiter

Produkterwerb 75% H 20 n Ubersicht aller Badenken beim Erwerb des letzten Arzneimittels
1 g Ausreichende
Dritter + Vierter 10 8 ~___ Wirkung/Funktion
Produkterwerb 50% 40 Sonstiges 20% ___ 10%
P Enthilt zu viel Chemie
| | . T 10%
0% 25% 254, | 30 35

= Apotheke 8

= Online-Apotheke ﬂ E 6

u Onlineshops (aufter Online-Apothekte 0% 1 -

Fragestalung: Bifa gehien Saa nun dan Ort das Produkdarwarbas an ,d.q' .(a,e .(Qa 2u hoher Preis___
— ; . b b oo 158, -
% research tools ¢ & L S Magliche
i DA “~_Abhéngigkeit 20%
Fragestalung: Aus welchem Anless wurde des Armnemitiel eranriie Zu hiuﬂge
- . -
9 research tools Einnahme 10% — Mégliche
Sy I Schwierige Nebenwirkungen
Welche Erwerbsorte wahlen —— =

Fragestalung: Walcha Badankan odar Bafirchiengan hatten Sie besmn letzien Arznaimitalarwark?

Shadie Kundenpiade
& research tools Haaithcara 2021

Marbutiveyna lrabawn
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Analysebeispiele (3)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Bei welchen Marketingkennzahlen
profilieren sich die Anbietergruppen?

m Allrgien 2,2% ) Kennzahlen der Arzneimittelmarken

Wechselverhalten

Produktgruppenwechsel von ... zu

Magen-Darm 1.1% Erkaltungen® M.1%

Herz-Kreislauf** 11% || zu | Magep-Darm ; Kennzahlenprofil verschiedene Anwendungsgebiete* und Sch
ZUu | Muskein/Gelenke 2.2%

WEQ

Schiafstbrungen 3,3% WEQ | Welterempfehlungsquote 0% = Schmerzmittel

Allergien 4,4% Altersgruppenverteilung nach Erwerbsorten ADV | Werbewirksamkeit | Durchschnitt

Haul/Haare/Nagel 5 5% WEC | Wechselkunden

P PRI ADY
mverschiedene BO%WEQ
Anwendungsgebiete
Durchschnitt 60%
75% PRI 40% ADV
[ 20w ' Loy ‘WEC
50% - ,
. BRH
Fregestalung: Wakcha Arzneamitiel wurden zuletzt van walchar Mark Loy WEG
2 :f:.fi'f.l.' tools | 25% | BRH | Brandhopper
S e e 30 I LOY | Kundenloyalitat
BRH PRI | Preisreagibilitat
*Verschadana Anwendungsgabeale = Haxal, Klosterfrau, raliopharm, Wick; ** Schmerzmitied = Aspirin, Dolormin, Spalt, TharmaCana, Thomapyom,
oo™ Votaren _ m
_ . § research tools i
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Kontakt / Branchenerfahrung

Ihre Ansprechpartnerin fir diese Studie ist:

Ronja Inhofer 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

' research tools |
| www.research-tools.net |
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. Zuletzt zur Branche Healthcare erschienen: ! Seit 2005 forscht research tools ;
» = Studie Healthcare-Zielgruppe Privatversicherte 2021 . 1 marketing- und wettbewerbsorientiert
+ = Studie Unternehmensprofile Healthcare 2021 i 1 und positioniert sich als Marketing- |
= Studie eVisibility Krankenkassen 2021 . 1 studien-Spezialist. Seit 2016 sind Uber
» = Studie eVisibility Nahrungserganzungsmittel 2021 i 1 60 Studien zur Branche Healthcare :
. = Studie Healthcare-Zielgr. Drogeriem.- & Reformhauskd. 2021 : : erschienen. Seit 2017 wurden 12 :
. = \Werbemarktanalyse Apotheken 2021 i 1+ Studien Kundenpfade verdffentlicht.
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