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Das trojanische Pferd fiir Ihre Werbung

Mit Werbung am Einkaufswagen die eigene Praxis ins rechte Licht riicken

Tatort Supermarkt. Genutzt von Heilpraktikern, Arzten, Zahnirzten, Pflegediensten,
Wellness-Anbietern, um neue Patienten zu gewinnen: In vielen Markten wie Lidl, Re-
we, Tengelmann, Edeka, Netto, Kaufland, Real, Metro, famila werben immer mehr
Gesundheitsbranchen um Patienten. Wir gingen diesem Hype auf den Grund. In den
letzten fiinf Jahren testeten wir systematisch iiber 200 Markte von Miinchen bis Pas-
sau und fiihrten iiber 1.000 Gesprache mit den dortigen Werbekunden. Fazit: Viele
sind begeistert, wir auch. Unsere Erfahrungen finden Sie hier:

Ein normaler Supermarkt wie Lidl, Rewe, Ede-
ka hat pro Monat ca. 30.000 Kunden, die meist
zwei- bis dreimal pro Woche fiir ca. 21 Minu-
ten einkaufen, so die Statistik. Die groBen
Markte wie Real, Kaufland etc. haben 80.000
bis 150.000 Kunden, die Einkaufsdauer be-
tragt dort ca. 45-60 Minuten ... Ahnen Sie den
Charme hinter den Zahlen?

Wo sonst gibt es einen Werbetrager, an dem
Sie potenzielle Patienten von Montag bis Sams-
tag, von morgens 8 Uhr bis abends 8 Uhr Tag
flir Tag permanent erreichen? Wo sonst kon-
nen Sie die Botschaft lhrer Praxis bei jedem
Einkauf fiir mindestens 21 Minuten ,erzéhlen”,
ohne dass ein Kunde Weggucken oder Weg-
zappen kann? Ehrlich gesagt, wir haben bis-
her noch nichts Vergleichbares gefunden und
sehen deswegen hier eine Riesen-Chance. An-
ders ausgedriickt: Wenn Sie dreimal pro Wo-
che zum Einkaufen gehen, dann sind das ei-
ne Stunde pro Woche oder vier Stunden pro
Monat. Eine lange Zeit fir lhre Werbebot-
schaft, oder?

Die Koénigsklasse der Effizienz

Was liegt also naher, als einen Supermarkt fiir
die eigene Werbung zu nutzen? Wenn Sie cle-
ver sind, wahlen Sie den Konigsweg und nut-
zen die Moglichkeit, mit dem Einkaufswagen
als trojanisches Pferd hinter das ,Drehkreuz”

des Supermarktes zu kommen und ihre Bot-
schaft wahrend des ganzen Einkaufs wirken
zu lassen. So kann sich die volle Power lhrer
Werbung so richtig entfalten.

Mit 10-20 % Belegung
erreichen Sie 85 % aller Kunden.

Unsere Nachfrage bei dem Anbieter, der an-
dré media AG (www.andre-media.de) in Re-
gensburg, ergab, dass eine Belegung von 10-
20 % der Wagen ausreicht, um 85 % aller Kun-
den in einem Markt zu erreichen. Diese Quo-
ten fanden wir auch in der Praxis bestatigt.
Besonders gefallt die Tatsache, dass anjedem
Einkaufswagen ein Plakat auf der Innenseite
hangt und zusatzlich ein Plakat auf der Au-
Benseite. Der Vorteil liegt klar auf der Hand:
Innen prasentieren Sie konkrete Behand-
lungsmethoden und auBen prasentieren Sie ih-
re gesamte Praxis groB und auffallig mit Lo-
g0 — wegen der Fernsicht. Interessanterwei-
se wird das AuBenplakat von 15 weiteren Kun-
den wahrend des Einkaufs unbewusst
wahrgenommen, so Herr Schmidt von der
,Gruppe Nymphenburg”, Miinchen, die mit Au-
genscannerkameras seit Jahren Marktfor-
schung zum Thema Einkaufswagenwerbung
betreibt.

Ein Blick hinter die Kulissen

Integraler Bestandteil eines Werbepakets ist
die kostenlose Gestaltung durch firmeneige-
ne Grafikdesigner. Dahinter steckt allein fiir
den Bereich Gesundheitsbranchen ein Pool von
mehr als 40 Grafikern. Ahnen Sie, welches
KnowHow dahinter steckt? Kunden haben uns
erzahlt, dass diese Grafiker fast alle aktuel-
len Trends an Therapien kennen und genau wis-
sen, wie man das visuell perfekt umsetzt. Ger-
hard W. SiiB, Vorstandsvorsitzender der an-
dré media AG, teilt uns auf Anfrage mit, dass
derzeit von den 10.000 Kunden ca. 20 % aus
dem Gesundheitsbereich stammen, Tendenz
stark steigend. Grund dafiir kdnnte auch das
attraktive Preis-Leistungsverhaltnis sein: Sie
kénnen bis zu zwei Gestaltungen pro Ein-
kaufswagen einsetzen und dadurch lhre Pra-
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xis unterschiedlich darstellen. Sie konnen kos-
tenlos jahrlich den Markt wechseln und somit
im Einzugsgebiet Schwerpunkte setzen. Sie
konnen die Gestaltung fiir ihre eigenen Wer-
bezwecke weiternutzen: Das ist charmant,
erhalten Sie doch eine professionelle Gestal-
tung fiir lhre Firma ,wie von einer Werbe-
agentur”, aber ohne zusatzliches Entgelt.

Mehr Patienten
in der eigenen Praxis

Besonders interessant sind die mehr als mo-
deraten Preise. Schon fiir 139,- Euro netto er-
halten Sie alle Leistungen als Komplettpreis
pro Monat. Das ist mehr als fair. Und ebenso
genial ist die gezielte Auswahl eines Super-
marktes in ihrer Nahe, denn einkaufen muss
jeder. Und meist wird in der Nahe des Wohn-
orts eingekauft. Erkennen Sie diesen erfolg-
reichen Weg zu mehr Patienten fir ihre Pra-
Xxis?

Rechtsanwalt Christian Ginzel, Dingolfing,
bestatigt uns auf Nachfrage, dass trotz al-
ler Lockerungen bei der Werbung von Heil-
beruflern jede einzelne MaBnahme den-
noch nach den gesetzlichen und berufs-
rechtlichen Regeln gepriift werden muss
und attestiert den Grafikern, die die Ein-
kaufswagenwerbung gestalten, ein gutes
AugenmaB fiir seriose Gestaltungen nach
den Werberichtlinien der Heilberufe.
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