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Keiner will's mit Nagelpilz
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AUFGABENSTELLUNG

Die dramatische und konstante Negativspirale der
Verkaufe des Canesten EXTRA Nagelsets stoppen.

Wahrend der Wettbewerb den Markt mit medizi-
nischen Lacken dominiert, erfordert das Canesten-
Produkt ein aktives Abtragen des infizierten Nagel-
teils durch den Betroffenen. Diese Anwendung macht
das Canesten EXTRA Nagelset zu einem AuBenseiter-
Produkt im Markt. Das spiegelt sich auch im Ab-
verkauf wider. Die Verkaufszahlen sinken bereits seit
Jahren dramatisch und vor allem erstmals Betroffene
kénnen nicht aktiviert werden.

In der Kategorie wird dabei ein ruinéses Rennen
um mediale Aufmerksamkeit gefthrt. Ein Kampf um
Aufmerksamkeit, die sich augenscheinlich nicht
zwangslaufig in Sales umminzen I&sst.

Eine weitere Konvention der Kategorie: spief3ige und
moglichst massentaugliche Kommunikation.

Der Anspruch war es deshalb, mit Leichtigkeit und
Unbeschwertheit die Kategoriekommunikation zu
durchbrechen und durch eine klare Zielgruppe
endlich auch mediastrategisch effizient zu agieren.

LIELSETZUNG

Um das Canesten EXTRA Nagelset aus der bishe-
rigen Abwartsspirale zu befreien, galt es, mit einem
geringen Media-Budget (im Vergleich zum Wettbe-
werb) Erstverwender/-innen (jinger als die bisherige
Kauferschaft) ohne ausgepragte Markenpraferenz
zu aktivieren.

In KPIs ausgedrickt bedeutete das: Stabilisierung des
Abverkaufs, mindestens +/- 0% und +10% bessere
CTR in der Zielgruppe.

Da das 1. Quartal die Richtung fir den Rest des
Jahres bzw. die Hochsaison im Sommer vorgibt, lag
der Fokus der Kampagnen- und Media-Planung
besonders auf diesem Zeitraum.

STRATEGIE

Das Canesten EXTRA Nagelset hat im Wettbewerbs-
vergleich einen entscheidenden Nachteil. Die Anwen-
dung und damit das aktive Abtragen des betroffenen
Nagelteils wird als umstandlicher empfunden, als das
Auftragen der medizinischen Lacke. Das kann bisher
auch die kirzere Anwendungsdauer (Dauer bis der
Pilz vollkommen entfernt ist) nicht aufwiegen. Das hat
dazu gefthrt, dass viele Betroffene sich lieber bei
ihren alten Gewohnheiten in der Komfortzone aufhal-
ten und fir die Behandlung ihres Nagelpilzes auf die
Lacke der Wettbewerber setzen.

Wir bedienten uns der qualitativen Forschung, um
herauszufinden, ob es nicht doch Alltagssituationen
gibt, in denen der Nagelpilz zur stérenden Heraus-
forderung fur die Betroffenen wird. Das deutliche
Ergebnis: Beim Sex wird der Pilz zum Problem.

Denn zu groB3 ist die Angst vor der sexuellen Ableh-
nung in diesem Moment. Auf dieser Erkenntnis ful3t
der strategische Leitgedanke: Mach kurzen Prozess
mit deinem Nagelpilz, sonst entgehen dir Chancen
auf Sex! Kreativ ibersetzt bedeutet dies: ,Keiner will’s
mit Nagelpilz".

Eine Idee, die eine pragnante Abgrenzung
zum Wettbewerb erméglichte:

mm Canesten machte die Dringlichkeit einer
aktiven Nagelpilzbehandlung sowohl
emotional als auch rational erleb- und
nachvollziehbar.

m Canesten adressierte einen spezifischen
Insight und stach damit aus dem gene-
rischen, funktionalen Einheitsbrei der
Kategoriekommunikation heraus.

mm Canesten setzte der Tangweiligen und
vorhersehbaren Werbung im Markt eine
humorvolle und Uberspitzte Kommunikation
entgegen.
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CASE SUMMARY

Nagelpilzbetroffenen droht Sex-Verlust: Diese Angst dramati-

Keiner wills mit Nagelpilz* und die dazugehrige sieren wir in unserer Kampagne. Und motivieren die Zielgrup-
Routine: Auftragen. Abfragen. Alles im Griff haben- pe erfolgreich dazu, sich mit dem Canesten EXTRA Nagelset
entfachten ihre Kraft in einer integrierten Kampagne, . .

die verschiedenste klassische und digitale Kanéle zu behandeln. Dadurch steigern wir den Abverkauf doppelt so
umfasste: POS, TV und Print genauso wie YouTube, . .

Facebook, Amazon und TikTok stark wie die Konkurrenz.

oA Canesten vs. Restmarkt und Media-
Budget Gesamtmarkt 201¢-2020

SoA Canesten EXTRA Nagelset vs. Restmarkt (in /)
und Media-Budget Gesamtmarkt

I Canesten EXTRA Nagelset
Restmarkt

33.3Mio. €
30.3 Mio. € 32,4 Mio. €

28,8 Mio. €
27,2 Mio. €

27,9 Mio. €
26,7 Mio. €

59,2 60 133 78 80.5 86.7 86,1
!

Quelle: Bayer Media Report, 2020

Yerkaufte Packungen
(Jan. - Mir. 2014 - Index= 100)
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Quelle: unabhangige Marktstudie Deutscher Apothekenmarkt, Antifungals Nail
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ERGEBNISSE

Die Trendwende ist geschafft: Im 1. Quartal 2021
wurden so viele Canesten Extra Nagelsets verkauft
wie seit 7 Jahren nicht mehr. Im Vergleich zum

1. Quartal des Vorjahres konnten damit 44 % mehr
Packungen verkauft werden, wahrend die Konkurrenz
mit einem Wachstum des Gesamtmarkts von 11%
deutlich langsamer wéchst. Damit konnte die Ziel-
setzung (+/- 0% verkaufte Packungen vs. Previous
Year) deutlich Ubertroffen werden.

Zudem konnten im 1. Quartal tber 10 Mio. Menschen
erreicht werden. Unter ihnen konnten wir eine um
20% hohere CTR an den digitalen Kontaktpunkten
Facebook und YouTube erreichen — doppelt so hoch
wie die Zielsetzung.

Und auch der AuBBendienst berichtete von einer deut-
lich gestiegenen Nachfrage nach den Produkten.

Das Adressieren einer jingeren und somit spitzeren,
bisher vom Wettbewerb eher stiefmitterlich behan-
delten Zielgruppe bildet nicht nur die Basis fir eine
effiziente Media-Umsetzung, sondern dieser strate-
gische Kniff erméglichte es auch, den beschriebenen
Erfolg zu erzielen und nicht einmal halb so viel wie
der Wettbewerb zu investieren.

Und sonst so?

Auf TikTok verzeichnete die Kampagne die héchste
Conversion Rate, die jemals von Bayer gemessen
wurde.

Und wabhrscheinlich scheiterte Sex auch deutlich
seltener aufgrund von Nagelpilz. Aber das kann man
leider nur vermuten.

Yerteilung Media-Investitionen 202I AUFTRAGEN
i ABTRAGEN
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Quelle: Bayer Monthly Media Report, May 2621
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Yerdnderung der verkauften Packungen QI 2021 im Vergleich zum QI 2020

(Jan. - Mzr. 2020 vs. Jan. - Mér. 2021, indexiert)
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Quelle: Bayer Monthly Media Report, May 2621
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Canesten EXTRA Nagelset

Canesten’,

péﬂe. agelpil.
fektiv.in 2 Phasen.

Behandle Nagelpilz.
Effektiv in 2 Phasen getzrkenien
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Damit bleibt dein Date - und der Nagelpilz geht!
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