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M A R K T  U N D  M E N S C H E N

Der Kick-off der neuen Gesundheits-App, die «Konsumenten direkt mit Apotheken und Drogerien 
verbindet», stiess auf reges Interesse. Ab sofort können Hersteller und Lieferanten Stammdaten 
erweitern und so marktgerechter präsentieren. Manuel Lüthy

«Konsumenten wollen sich immer mehr auch 
via Smartphones und Tablets über Produkte  
im Gesundheitsbereich informieren», eröffnet 
Peter Höchner, Leiter Documed und e-mediat, 
die Kundenveranstaltung am 8. Mai 2014 in 
Zürich. «Darum haben wir uns entschlossen, 
den vorhandenen pharmavista-Datenstamm zu 
nutzen, ihn auf die Konsumenten zuzuschnei-
den und als Online-App verfügbar zu machen.»

Stammdaten gezielt verfeinern  
und anreichern
Vier Komponenten seien für den Erfolg eines 
Produktes nötig: Konsumenten, Anbieter, eine 
Datenbank sowie die spezialisierten Berater in 
den Fachgeschäften. «Die neue App vitaVISTA 
verbindet die Konsumenten direkt mit Apothe-
ken und Drogerien», weist Höchner auf eine 
wichtige Eigenschaft der neuen App hin und um-
reisst kurz deren wichtigsten Funktionen und 
Möglichkeiten (s. Abb. 1). Ab sofort bestehe für 

die OTC-Partner die Möglichkeit, über eine 
 spezielle Software die in der Datenbank vor-
handenen Texte zu bearbeiten und zu erweitern 
– beispielsweise mit weiteren Sprachversionen. 
Ebenso können Produktebilder und Videos 
hochgeladen, Links z. B. auf die eigene Website 
gesetzt und Verkaufsstellen aufgelistet werden. 
Durch gezieltes Verändern der Suchwörter sei es 
möglich, das Google-Ranking zu verbessern. 
Höchner: «Die Fachgeschäfte – Apotheken und 
Drogerien – könnten zudem auf ihre speziellen 
Sortimente und Dienstleistungen hinweisen, 
auf Öffnungszeiten und Parkmöglichkeiten.» 
Ebenso ist ab Herbst eine Funktion integriert,  
die es erlaubt, z. B. Produkte über die App zu re-
servieren und zu bestellen. 

Vielfältige Suchmöglichkeiten
«Mit vitaVISTA kann auf vielfältige Art gesucht 
werden», erklärt Andreas Lutz, Leiter Verkauf 
Documed und e-mediat. «Beispielsweise über 

Produkte-Haupt- und Unterkategorien.» Diese 
seien in der Reihenfolge ihrer Google-Relevanz 
aufgelistet. «Mit einem Klick auf eines der an-
gezeigten Produkte erscheinen die entsprechen-
den Informationen.» Ebenso könne über den 
Produktenamen, über Symptome, den Firmen-
namen oder nach frei gewählten Suchbegriffen 
gesucht werden.
«Ein Klick auf ein Produkt öffnet ein Fenster, in  
dem die nächstgelegenen Apotheken und Dro-
gerien aufgelistet sind, die das Produkt an Lager 
haben.» Dabei sei ersichtlich, welche der Ge-
schäfte gerade geöffnet haben, welche geschlos-
sen sind und welche einen Notfalldienst anbie-
ten. «Wird ein Geschäft angeklickt, zeigt eine 
Karte aus Google Maps, wie es auf dem schnells-
ten Weg erreicht werden kann.» Der Standort 
könne auch manuell geändert werden, was den 
Kunden erlaube zu planen, wo an einem Zielort 
ein Medikament erhältlich sei. «Produkteinfor-
mationen können in insgesamt vier Sprachen – 
Deutsch, Französisch, Italienisch und Englisch 
– angezeigt werden. Ist das gesuchte Medika-
ment rezeptpflichtig, erscheint zudem in vita-
VISTA ein entsprechender Hinweis.»

Zugang via swiss-rx-login
«Die strukturierten Daten, die die Fachredak-
tion von e-mediat in die Datenbank einspeist, 
können Hersteller und Lieferanten mit Meta-
Informationen erweitern und dem Marktbe-
dürfnis anpassen», sagt Thomas Wälti, Leiter 
Entwicklung Documed und e-mediat. Vorge-
nommen werde dies in speziellen Containern 
des servicePORTAL. «Damit die Anpassungen 
vorgenommen werden können, genügt es, fir-
menintern eine für vitaVISTA verantwortliche 
Person zu bestimmen, bei der Stiftung refdata 
ein swiss-rx-login zu beantragen und das Lo-
gin an hotline@e-mediat.net zu melden. «Dann 
wird der Zugang freigeschaltet und es können 
Texte und Links gepflegt, Bilder hochgeladen 
und Produkte via Links verknüpft werden», 
fasst Wälti zusammen.

«Wie Google dein Freund wird»
Maximal 20 Prozent der Konsumenten, so wird 
angenommen, werden über die Online-App  
einsteigen, über 80 Prozent jedoch über Google. 
Damit Produkte gefunden werden, sei es unum-

Neue App für den Gesundheitsmarkt

1)  Berücksichtigung heilmittelrechtlicher Vorgaben zur Arzneimittelwerbung (keine Werbung für rezeptpflichtige Präparate) und krankenversicherungsrechtlicher Vorgaben (keine Werbung für SL-Produkte). 

Einstieg über Google oder über online-App 
Ca. 150000 Markenprodukte  1)   
aus dem Sortiment Apotheken/Drogerien 
Suchmöglichkeit über Produktname,  
Freitext, Kategorie 
Reihenfolge in der Ergebnisliste gemäss 
Datenaktualität und -pflege 
Produktinformation/ergänzende Angaben 
Hinweis auf die nächsten Apotheken und 
Drogerien (Schweizer Fachhandel) 
Tablet- und Smartphone-optimiert 

Konsumentenfreundliche Texte 
versch. Sprachen (D/F/I/E/weitere) 
Gezielte Schlüsselwortvergabe 
optimiert das Ranking ihrer 
Produktinformation auch im 
Google Public 
Bilder (hochauflösend für 
Kundenzeitschri�en), Video 
Verkaufsstellen hinzufügen 

servicePORTAL – 
Erfassen und Bearbeiten von Texten: 

Ö�nungszeiten 
Parkplatzsituation 
Notfalldienst 
Spezialität 
Bestellung/Reservation per Tel./Mail 
Kaufen über Online-Shop
(sofern vorhanden) 
Anzeige in Google Maps 

 

servicePORTAL –   
eigene Daten pro POS hinterlegen, 
bspw. Ö�nungszeiten: 

OTC-Partner «optimiert» 

   

 

Die neue Gesundheits-App «vitaVISTA» erlaubt OTC-Partnern wie Apotheken und Drogerien, 
ihre Daten zu erweitern und damit den Marktbedürfnissen anzupassen.

Abb. 1
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Anforderungen an eine B2C-App  
aus Sicht eines Apothekers
«Über 40 000 ‹Health›-Apps gibt es bereits, und 
mehr als 350 000 Sensoren werden in der Schweiz 
zum Messen und Sammeln persönlicher Daten 
in beinahe sämtlichen Lebenslagen eingesetzt», 
so Stefan Wild, Geschäftsführer TopPharm AG. 
Dies eröffne unzählige Möglichkeiten, beson-
ders am Point of Sale einer Apotheke. In seinen 
«Anforderungen und Würdigung der vitaVISTA-
App aus Sicht des TopPharm Apothekers und 
Gesundheits-Coachs» führt Wild aus, eine App 
müsse in die Behandlungskette integriert wer-
den können und im Verkaufs- und Betreuungs-
raum einsetzbar sein. «Die Apotheke muss die 
App sowohl in der Primärprävention (Gesund-
heits-Coach), in der Sekundär- und Tertiärprä-
vention anwenden können. Die App muss Pro-
dukte mit Dienstleistungen verbinden, vernetzte 
Information und Kommu nikation ermöglichen 
und für Kunden und Apotheker einfach anzu-
wenden sein.» Als attraktiver Service von vita-
VISTA erwähnt Wild das Finden des Standor-
tes und somit des Gesundheits-Coachs.

Vom Kick-off zum «go live»
«Sie haben heute einer exklusiven Vorpremiere 
bei gewohnt», resümiert Dr. Matthias Sonnen-
schein, Business Development, Documed und 
e-mediat. «Der Launch der Applikation wird im 
Herbst erfolgen. Dann heisst es: vitaVISTA goes 
live. Ab sofort jedoch können die Firmen Text-
eingaben vornehmen, im 3. Quartal dann kön-
nen Apotheken und Drogerien die POS ver-
walten.» Ab August (B2B) bzw. Oktober (B2C) 
würden begleitende Marketing-Massnahmen 
einsetzen (s. Abb. 2).
«Wie viel kostet uns vitaVISTA?», lautet eine 
Frage aus dem Publikum. «Für unsere Kunden 
ist die Teilnahme kostenlos», erklärt Sonnen-
schein. «Allerdings stehen die Dienstleistungen 
wie Kurztexte, Abbildungen, Verlinkung zu an-
deren Webseiten oder Videos hinterlegen sowie 
Verkaufsstellen hinzufügen nur Kunden zur 
Verfügung, die eine Vereinbarung mit e-mediat 
abgeschlossen haben.» 

 
BEGLEITENDE MARKETING-MASSNAHMEN 

B2B:  
ab August 2014: 
 
 

Vorbereitende  
PR-Artikel in 
Fachzeitschrien für  
Apotheken und Drogerien 
 
Inserate in Fachzeitschrien 
 
Online-Inserate/Banner 

B2C: 
ab Oktober 2014: 
 
 

PR-Artikel  
in Publikums- und  
Kundenzeitschrien von 
Apotheken und Drogerien 
 
Inserate in Kundenzeitschrien 
  
Online-Banner + Kleininserate
in Gratiszeitschrien 
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Abb. 2

Den Launch von vitaVISTA im Herbst 2014 begleiten vielfältige Marketingmassnahmen.

gänglich, Informationen und Website professio-
nell auf Google abzustimmen, sagt Norman 
Irion, Internetberater und Suchmaschinenex-
perte, Netpuls AG. «Die fünf wichtigsten Schritte 
dazu sind: gute Inhalte, eine schnelle Website, 
Google AdWords, OnPage-Optimierung und 
Off-Page-Optimierung».
Bei einer Optimierung am nachteiligsten wirke 
sich jeweils aus, dass Kunden für Kritik an ihrer 
Website taub seien. Irion veranschaulicht es mit 
einer treffenden Analogie: «Niemand hat ein 
hässliches Baby.»
Bei vitaVISTA werde das Anpassen und Opti-
mieren an die sich stetig ändernden Ranking-
kriterien von Google kontinuierlich und pro-
fessionell vorgenommen. Damit entfalle für die 
Anbieter ein grosser Teil des Optimierungsauf-
wands, den sie sonst zu leisten hätten. Da zu-
dem viele Inhalte einzelner Firmen und Ge-
schäfte auf einem einzigen Webportal vereint 
seien, könne die Optimierung viel effizienter 
vorgenommen werden.

vitaVISTA aus rechtlicher Sicht
Über die rechtlichen Rahmenbedingungen für 
vitaVISTA informiert Rechtsanwalt Dr. Daniel 
Emch, Kellerhals Anwälte: «Erlaubt ist die Pu-

blikumswerbung nach Art. 31 Abs. 1 lit. b HMG 
für nicht verschreibungspflichtige Arzneimit-
tel, wobei die rechtlichen Vorgaben einzuhal-
ten sind.» Von der Arzneimittelwerbeverord-
nung ausgenommen seien Packungsbeilage und 
Patienteninformation.
Unzulässig sei die Publikumswerbung insbeson-
dere für verschreibungspflichtige Arzneimittel, 
die auf der Spezialitätenliste figurieren. Emch: 
«Für Arzneimittel, die dem Publikumswerbe-
verbot unterstehen, ist bloss eingeschränkte, 
informative und nicht anpreisende Darstellung 
möglich. Publiziert werden können ein Bild der 
Packung, Indikationen sowie ein Link auf 
www.compendium.ch – jedoch ohne absatzför-
dernde Informationen.»
«Die Plattform vitaVISTA lässt eine differen-
zierte Darstellung der einzelnen Produkte zu, 
welche die Einhaltung der heilmittel- und 
krankenversicherungsrechtlichen Vorgaben 
zur Publikumswerbung ermöglicht», fasst Emch 
zusammen. Der Rechtsanwalt weist noch dar-
auf hin, dass das Einhalten der heilmittelrecht-
lichen und krankenversicherungsrechtlichen 
Grundlagen in der gemeinsamen Verantwor-
tung der Anbieterin und der Nutzer der Platt-
form liege.


