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Apoteksmarknaden:

Darfor avgor varumarket striden

Kommentar till avregleringen av apoteksmarknaden.

Design- och varumarkesbyran BVD har tagit
fram varumaérkesidentiteten for Sveriges storsta
fristdende apotekskedja — Apotek Hjartat — som
Oppnar idag mandag 8 februari.

For oss som jobbar med varumarken &r avregleringen
av apoteksmarknaden en historisk héndelse, som vi
kommer att f6élja med stort intresse. Manga konkur-
renter ger sig nu samtidigt i kast med att forscka
forvalta och utveckla ett varumarke med mycket hdg
trovardighet. Utvecklingen och den langsiktiga hante-
ringen av de nya apoteksvarumarkena kommer att fa
avgorande betydelse eftersom sa lite skiljer de olika
aktorerna fran bérjan.

Varumérket &r avgérande darfor att det ar det enda
som skiljer de nya apotekskedjorna at i bérjan. Alla
har samma f6rutsattningar.

* De har samma typ av lokaler, lage, produkter och
personal.

* De har samma behov att behélla och f& férnyat
fértroende av sina befintliga kunder.

* De har samma utmaning att utveckla ett av svenska
folkets mest trovérdiga och omtyckta varumarken
— och samma ambition att positionera sig i bérjan
som “vi &r precis som ditt gamla apotek, men vill
bli lite battre pa allt”.

| denna situation blir det vi kallar varumérkets
gestaltning viktigare an ndgonsin. For det forsta
att den grafiska profilen &r relevant, tilltalande och
utstralar ratt saker, och for det andra att den
anvands konsekvent och grundligt pa féretagens
alla kontaktytor.

APOTEKD?

BVD &r en design- och varumarkesbyré som arbetar med strategiska
designuppdrag fér bade smé och stora féretag, okédnda som vérldskénda,
tjdnste- som varuproducerande. Vi ser design frimst som ett strategiskt
marknadsforingsverktyg och vet att ett framgéangsrikt projekt kraver inte bara

Hur vél varumarkets gestaltning genomférs blir
avgorande — helt enkelt for att det &r det enda som
skiljer apotekskedjorna at i borjan. Over tid kommer
saker som Oppettider, serviceniva, kompetens och
sortiment skilja sig &t mellan de olika aktdrerna och
dérigenom ocksa paverka varumarkesupplevelsen.

Nér det géller dagligvaruhandelns apoteksbutiker
och andra, fristdende kedjor som inte tar Gver
befintliga apotek, dr utmaningen f6r varumarket
annu storre. Har handlar det inte bara om att f&
kunder att fortsétta ga till sina "gamla” apotek
(med en ny skylt ovanf6r dérren) utan om att dndra
vanor och beteenden. For att fa kundernas f6rtro-
ende som serifsa apoteksaktérer maste de bygga
upp erfarenhet och kunnande fran grunden. Har
har de kedjor som tar éver "fardiga” apotekskluster
ett férsprdng mot de 6vriga.

| framtiden kommer vi sannolikt att f& se storre
skillnader mellan apotekskedjorna, ndr man lart
kédnna marknaden. Nischerna blir tydligare med
inriktningar mot till exempel familj och barn eller
skénhet och hudvard. Vi kommer kanske att fa
se samarbeten med plastikkirurger, spaanlagg-
ningar och gym. Samtidigt kommer kedjorna
ocksa att fortydliga denna differentiering
genom egenutvecklade produktsortiment.

Samma forutséttningar gor att striden om
apoteksmarknaden hanger pa varumarket
och hur vél apotekskedjorna lever upp till det.

Mattias Borjesson, VD fér BVD
Telefon: 070 732 02 60
E-post: mattias@bvd.se

For hogupplosta bilder kontakta Gunilla Orander,
08-660 00 57.

exceptionellt h6g kreativitet, utan ocksa djupgéende kunskap om marknads-
foérhallanden, affarsfokus och insiktsfull analys. Genom aren har vi genomfért
en mangd framgéangsrika designprojekt fér ledande globala varumérken med
konkreta och matbara resultat. Lds mer om dessa pa www.bvd.se



