Bronchicum®

Anzeigenkombi in regionalen
Tageszeitungen steigert
Abverkauf und Marktanteile

Best Case Die geschickte VerknUpfung einer Content-L&sung

mit kaufaktivierenden Inselanzeigen an den Folgetagen lasst

die Kassen fur das Hustenmittel Bronchicum® klingeln. Dies belegt
die Abverkaufsanalyse, die Score Media fUr seinen Kunden
Klosterfrau Healthcare Group durchgefuhrt hat.

elungener Auftritt:
Sechs Tage lang setzte
Klosterfrau sein
pflanzliches Husten-
mittel Bronchicum® Elixir in den
regionalen Tageszeitungen von
Score Media in Szene. Ziel der
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Kampagne war, die Verbrau-
cher*innen fiir die im Frithjahr
typischerweise haufig auftre-
tende Erkaltungswelle zu sensi-
bilisieren, auf das pflanzliche
Arzneimittel aufmerksam zu
machen und die Abverkaufe fiir

Zentrale Ergebnisse
der Studie

« Aktivierend! Die Abverkaufe der
Bronchicum®-Produktfamilie
sind im Kampagnenzeitraum um
25 Prozent gestiegen.

« Effektiv! Die positiven Effekte
der Kampagne wirken somit nicht
nur auf das beworbene Produkt
Bronchicum?® Elixir, sondern auf
die gesamte Produktrange von
Bronchicum®.

* Nachhaltig! Bereits mit sechs
Schaltungen konnte auch noch
in den vier Wochen nach der
Kampagne eine positive Absatz-
steigerung (Depot-Effekt) von
sechs Prozent erzielt werden.

Bronchicum® zu erhéhen. Die
Kampagne lief vom 29. Februar
bis zum 6. Marz 2020 in den Test-
gebieten Hessen, Rheinland-
Pfalz und Saarland.

Um eine grofitmogliche Wir-
kung zu erzielen, hat die fih-
rende Vermarktungsallianz re-
gionaler Tageszeitungsmarken
eine besondere Kampagnenme-
chanik konzipiert. Den auf-
merksamkeitsstarken Auftakt
der sechstagigen Kampagne bil-
dete ein Content-Match, bei dem
eine klassische Anzeige mit ei-
nem thematisch passenden re-
daktionellen Umfeld kombiniert
wird. So platzierte Bronchicum®
in der Samstagsausgabe eine Ju-
nior Page-Anzeige (1/4 Seite) in
einer ganzseitigen Sonderverof-
fentlichung zum Thema ,,Erkal-
tung®, die exklusiv von der Re-
daktion der Score Media Group
verfasst wurde. Zur weiteren
Aktivierung folgte von Montag
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Berechnung Netto-Effekt: Separate Betrach-
tung der Effekte zwischen Pre- und Test-
Phase fur die Kontroll- und Testgruppen auf
Indexebene fur den Absatz von Bronchicum®
gesamt. Die in der Testgruppe gemessenen
Ergebnisse werden ins Verhéltnis zu den
Ergebnissen in der Kontrollgruppe gesetzt.

Basis: Apotheken Kontrollgruppe n=293;
Apotheken Testgruppe n=293.
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Wachstum Marktanteil Bronchicum®
gesamt im Testgebiet im Vergleich
zur Pre-Phase.

Basis: Apotheken Testgruppe
n=293.

bis Freitag taglich eine gut sicht-
bare Inselanzeige in der lokalen
Berichterstattung mit Produkt-
hinweisen zu Bronchicum® Eli-
xir. Mit dem erreichten Werbe-
druck von circa finf Durch-
schnittskontakten (300 GRP)
wurden ganz konkret Kaufan-
reize gesetzt.

Die im Auftrag von Score Me-
diavom Marktforschungsinstitut
Bonsai durchgefiihrte Abver-
kaufsanalyse belegt deutlich, was
die regionale Tageszeitung leis-
ten kann: So erhohten sich die
Abverkdufe im Testgebiet fiir die
Marke Bronchicum®wdhrend der
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Neuer Pdchter fiir die Stadthalle
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DIE KAMPAGNE
Kombination
von Content-Match

und DealWeek
(Uber 5 Tage)
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Studiensteckbrief

- Methode: Abverkaufsanalyse
im kontrollierten Testmarkt.
Berechnung des Netto-Testeffekts
zwischen Kampagnen- und
Kontrollgebiet durch Erfassung
der Abverkaufe fur Bronchicum®
und Wettbewerber.

« Kampagnenzeitraum:
29.2.-6.3.2020

+ Kampagnengebiet: Hessen,
Rheinland-Pfalz, Saarland mit
n=293 Apotheken

« Strukturgleiches Kontrollgebiet:
Niedersachsen, Schleswig-Holstein
mit n=293 Apotheken

« Analysezeitraum: Pre-Phase:
24 Wochen vor der Kampagne,
Test-Phase: Kampagnenzeitraum,
Post-Phase: 4 Wochen nach der
Kampagne.

 Dienstleister: Bonsai

Laufzeit der Kampagne im Ver-
gleich zu einem Kontrollgebiet
um 25 Prozent. Aber auch in den
vier Wochen nach der Kampagne
lag die Absatzsteigerung immer
noch bei sechs Prozent. Das
heifdt: Die Anzeigen wirkten sich
nachhaltig iiber den Kampag-
nenzeitraum hinaus positiv auf
Bronchicum® aus.

Mit den Ergebnissen der Test-
kampagne war auch die Kloster-
frau Healthcare Group sehr zu-
frieden: ,Wir optimieren perma-
nent unseren Mediamix und tes-
ten immer wieder neue Umfelder.
Mit der regionalen Tageszeitung
und der gewahlten Anzeigen-
kombi haben wir eine optimale
Biihne fiir unser Produkt gefun-

den, die unsere Kampagnenziele
sehr effektiv bedient. Bereits
wahrend der Kampagne konnten
wir signifikante Abverkaufsef-
fekte feststellen®, so Kirsten La-
tour, Head of Media, Digital &
Brand Communication bei der
MCM Klosterfrau Vertriebsge-
sellschaft mbH.

Andrea Becher, Chief Sales Of-
ficer bei Score Media, erganzt:
,,Die regionale Tageszeitung hat
einmal mehr unter Beweis ge-
stellt, dass sie Brand-Building und
Abverkauf kann. Und wir haben
einmal mehr gezeigt, dass Score
Media innovative und kreative
Wege geht: Fiir Klosterfrau haben
wir zwei unserer Produkte — das
Content-Match und die DealWeek
- wirkungsvoll kombiniert. Die
Ergebnisse belegen deutlich, wel-
che Wirkung die Kombination aus
einem hochwertigen redaktionel-
len Umfeld zum Auftakt und akti-
vierenden Kaufimpulsen in den
Folgetagen entfaltet.“

ELKE HABERLE,
Content &
Communication,
Score Media
Group.






