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Mit dem Wissenssystem betaCare stellt
das beta Institut Apothekern ein Instru-
ment zur Kundenbindung aus mehreren
Bausteinen bereit. BetaCare besteht aus
einem Infotelefon (Betafon), gedruckten
Ratgebern zu zwolf hiufigen Krank-
heitsbildern wie Diabetes oder Depres-
sion mit Adressen von Selbsthilfegrup-
pen u.d. (betaListe) und einem Internet-
portal (Betanet). Uber diese Medien kon-
nen Apotheker sich zusitzliches Fach-
wissen vor allem zu sozialmedizinischen
Fragen aneignen und an ihre Kunden
weitergeben. Um betaCare ausreichend
zu bewerben, haben das beta Institut
und Betapharm eine Kooperation mit
funf Apotheker-Landesverbianden in
Mecklenburg-Vorpommern, Nieder-
sachsen, Nordrhein, Sachsen-Anhalt und
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Kundenbindung durch betaCare

Schleswig-Holstein vereinbart, die zu-
nachst bis zum Jahr 2010 andauern soll.
Die Verbiande veranstalten und finanzie-
ren spezielle zertifizierte betaCare-Semi-
nare fiir die Apotheker, auf denen ihnen
das Wissenssystem betaCare vorgestellt
und nahegebracht wird. ,,Die Apotheker
werden hier in das Case Management
eingefiihrt®, erldutert Manuela Olhau-
sen, Pressereferentin von Betapharm.
»Es geht darum, ihnen das Gespur fur
die wichtigen Themen ihrer Kunden zu
vermitteln und eine Beratung anzubie-
ten.“ So konne der Apotheker seinen
Kunden auf bestimmte geeignete Lo-
sungsmoglichkeiten wie beispielsweise
Rehabilitationsmafnahmen ansprechen.
Die notigen Informationen besorgt er
sich tiber das Betafon und gibt sie an den
Kunden zu einem vereinbarten spateren
Beratungsgesprach weiter. Fuir Betaph-
arm steht bei dieser Dienstleistung Ima-
gepflege als sozial engagiertes Unterneh-
men sowie Bindung der Apotheker im
Vordergrund. Das beta Institut wurde
von Betapharm gegrindet und wird zum
Teil vom Arzneimittelhersteller finan-
ziert, arbeitet jedoch unabhangig und ge-
meinniitzig. um

»Die Zukunft wird dlter®

Die hannoversche PR-Agentur Prott &
Partner griindete Ende 2005 mit 23 ko-
operierenden Marketing- und Werbe-
Dienstleistern das ,,Reifenetzwerk®, mit
dessen Hilfe der Markt der Best Ager be-
arbeitet wird. Agenturchefin Monika
Prott und ihre
Reifenetzwerk-
Partner fihren
u.a. Gesprache
mit Herstellern
von Kosmetik-
und OTC-Pro-
dukten zu The-
men wie Neu-
positionierung
und Entwick-
lung von Pro-
dukt-  und
Kommunikationskonzepten. Im OTC-Be-
reich wenden sich z.B. Hersteller von
Nahrungserganzungsmitteln an Best
Ager. Produkte zur Nahrungserganzung
haben damit zu kampfen, dass ihnen der
Makel der Wirkungslosigkeit anhangt.
Daher mussten laut Prott & Partner be-
sondere Wege beschritten werden. Die
konnen darin bestehen, dass Angebote
aus Ernihrung, Bewegung und Tou-
rismus vernetzt werden. Im Bereich der
Kosmetik sind die Reifenetzwerker mit
einem Unternehmen zum Thema Alters-
haut in Verhandlungen. Prott: ,,Da der
Markt 50plus ausgesprochen heterogen
und anspruchsvoll ist, bedeutet das sehr
viel Grundlagenarbeit. Da wir seit mehr
als zwolf Jahren in diesem Markt titig
sind, haben wir die notwendige Experti-
se. Zurzeit setzen wir uns vorrangig mit
Auswirkungen der EU-Health-Claim-
Verordnung auseinander, da diese bei vie-
len Innovationen greifen kann.“ Laut
Prott tun sich Unternehmen oft schwer,
die richtigen Worte und die richtige To-
nalitdt zu finden: ,,Unsere Regeln helfen,
die Ansprache zu tberpriifen. Mit einer
klaren und offenen Ausdrucksweise er-
reicht man nicht nur die erfahrenen Kon-
sumenten — jungere Verbraucher fithlen
sich ebenfalls angesprochen.“ Zu den
Reifenetzwerk-Partnern gehoren Firmen
aus den Bereichen Produktentwicklung,
Werbung/Text/Design, Marktforschung,
Training/Coaching und Medien. rk



