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Info

PHARMA PRIVAT informiert aktuell zu E-plus

Absatzsteigerung bei E-plus

Regaloptimierung zur Verbes-
serung der Warenprasentation

E-plus setzt seit der Griindung im Jahr 2004 auf vielfaltige Instru-
mente zur Forderung des Absatzes in den Apotheken:

* Beratung bei Produktplatzierungen im Sicht- und Freiwahlbereich
¢ Seminarangebote
* Promotionaktionen (siehe Seite 2)

Die Platzierungsberatung spielt dabei in den letzten Jahren eine
immer wichtigere Rolle im Rahmen einer Optimierung der Ver-
kaufsforderung. Erfahrungen aus dem Einzelhandelsbereich
haben gezeigt, dass durch eine optimale und apothekenindividu-
elle Produktprasentation die betriebswirtschaftlichen Kennzahlen-
groflen, wie z. B. Umsatz und Ertrag, positiv beeinflusst werden.
Weitere Vorteile einer Regaloptimierung sind die perfekte Ausnut-
zung des vorhandenen Regalplatzes und eine optisch anmutige
Warenprésentation, welche schlussendlich die Kaufentscheidung
des Kunden bestimmt.

Zur Ermittlung der Platzierungsdaten und zur tabellarischen und
grafischen Visualisierung der Ergebnisse nutzt PHARMA PRIVAT
das Regal-Optimierungs-Programm Optimal. In Optimal wird die
Regalbelegung nach den Kriterien Indikation, Absatz, Produkt-
familie und Lieferant vorgenommen. Die E-plus Berater verfiigen
mit Optimal iiber ein hervorragendes Werkzeug, umin den Apo-
theken optimale Produktplatzierungen unter Beachtung von kauf-
mannischen Aspekten, wie z. B. Stiicknutzen und Umschlagshau-
figkeit, zu planen. Beriicksichtigt werden dabei Sortimentszusam-

Ind1v1duell eingefiigt

e sy =
v mﬂ‘ %«"—w .gmw e _gwu,.m-
I i R r
| Sl;i:lp-tﬁ“ swu mwl mwl I
Forte i 4

// Abbildung 1: Individuelles auf die Muster-Apotheke in Muster-
stadt angepasstes E-plus Standardregal ,,Schnupfen & Heiserkeit".

menhange und saisonale Aktionszeitrdume. Die Darstellung der
Platzierungsvorschlage wird dem Apotheker und seinen Mitarbei-
ternin Listenform und als virtuelles Abbild von Regal und Ware
(Planogramm — siehe Abbildung 1) ausgehéndigt. Beide weisen
aus, welche Produkte wo und in welchen Mengen platziert werden
sollten. PHARMA PRIVAT empfiehlt allen Apotheken-Inhabern,
diese qualitative Dienstleistung der E-plus VerkaufsheraterInnen
zu nutzen, damit eine optimale Warenauswahl und -prasentation
in der Frei- und Sichtwahl gewdhrleistet wird.

Planogramm- und Regaloptimierungs-Programme werden etwa
seit 1990 und auch nur von wenigen Herstellern entwickelt und
vermarktet. Hohe Softwarekosten und komplizierte Bedienung er-
schwerten die Suche nach einem geeigneten Programm. Aus die-
sem Grund hat sich PHARMA PRIVAT der Initiative von Lothar
Jenne (Max Jenne Arzneimittel-Grosshandlung KG) angeschlossen,
der die Entwicklung von Optimal iibernommen und mit seinem
Mitarbeiterteam ein anwendungsfreundliches und leistungsfahi-
ges Programm geschaffen hat.

Dirk Tauchmann
Max Jenne, Marketing




E-plus Promotionaktionen 2010

Mit sechs Promotionaktionen den Verkauf im Friihjahr und

Sommer 2010

Die sechs Promotionthemen
wirken durch

« interessanten Titel

« auffalliges Motiv

* Bannerwerbung

siehe dazu Abbildung 2 Uber-
sicht Themen, Bannergestal-
tung und Termine.

Die sechs Promotionaktionen

entfalten AuRenwirkung durch

die Schaufenstergestaltungen.

Diese wirken durch

* Gegenstande des alltaglichen
Lebens

* Bannerwerbung

* ausgewdbhlte, passende
Produkte

* Give-aways

siehe dazu Abbildungen 3 - 8.
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-

,Gipfelstiirmer*

N\

e

,,Marchenhaft*

°
‘-‘.‘;

desfh 3
, AR
Give-away: ok | [ = Give-away:
Handwérmer E 81 L - Taschenspiegel
N - E o | .. - ‘
Abbildung 3: L] B Abbildung 6:
Schaufenster-Aufbau: rﬁ y P ‘&_& Schaufenster-Aufbau:
LGipfelstirmer” B »Mérchenhaft"
] M P .
I ,Durchstarten »Wir sind am Ball
Give-away: Give-away:
Briefofffner Trillerpfeife
Abbildung 4: Abbildung 7:
Schaufenster-Aufbau: Schaufenster-Aufbau:
»Durchstarten® ,Wir sind am Ball*
oo (4 (X1}
»Aufbliihen »Frei
= =z
= § &l &
Q“‘_’:ﬁ._ ] . .
- J ! Give-away: Give-away:
L ML= Blumensamen Féacher
= - Abbildung 5: Abbildung 8:
Eaecal Schaufenster-Aufbau: Schaufenster-Aufbau:
»Aufbliihen® ,Frei®

Seite 2 - Ausgabe 1 // 01. Februar 2010



‘ Gutscheinheft

12 Vorteile aus ThrefApotheke — Mrz bis Juli 2010

Musterapotheke

// Abbildung 9:
Gutscheinheft

Die Give-aways dienen der
Dekoration und der Abgabe an
Apothekenkunden. Es ist ein
Mittel zur direkten Kundenan-
sprache.

Ganz neu in diesem Jahr ist die
Integration des bewéhrten E-
plus Gutscheinheftes in die
Promotionaktionen — siehe Ab-
bildung 9. Es dient zur

o Erhdhung der Kundenfrequenz

Musterapotheke

e zur Produktwerbung
e zur Vorteilsgewahrung

Bei Interesse sprechen Sie
den/die E-plus Verkaufsbera-
ter/in Ihres PHARMA PRIVAT
Grofthandels an.

Karl-Eberhard Wolff
Leiter Marketing und
Kommunikation
PHARMA PRIVAT

Die E-plus VerkaufsheraterInnen zu Besuch bei

Engelhard Arzneimittel

Nahezu seit Griindung der E-
plus Kooperation ist die Firma
Engelhard Arzneimittel Koope-
rationspartner. Gemeinsam
werden bekannte und bedeu-
tende Markenartikel an den
Verbraucher vermarktet und
interessante Innovationen ein-
gefiihrt.

Die E-plus VerkaufsheraterIn-
nen konnten auf Einladung von

Anton Dotzauer die Produktion
der bekannten Produkte ken-
nenlernen. Die Produktmana-
gerinnen Lintrud Pfeffer und
Marita Mallers informierten
liber die aktuellen Werbe- und
VerkaufsmaRnahmen. Damit
sind die E-plus Verkaufshera-
terInnen fiir die gemeinsame
Vermarktung am Point of Sale
in 2010 bestmaglich vorberei-
tet.

// Abbildung 10: Frau Lintrud Pfeffer (Mitte rechts), die E-plus Verkaufsberater-
Innen und Karl-Eberhard Wolff (unten links) zu Besuch bei Engelhard Arzneimittel
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Neue Kooperationspartner

Partner seit 1. Januar 2010

Die Firma B. Braun Melsungen
ist einer der grofien Anbieter
von Medical-Produkten. Wir
konnten sie dafiir gewinnen, ein ausgewahltes Sortiment an
isotonischen Kochsalzlosungen und den Actreen Glys Kathe-
ter im Rahmen von E-plus zu vermarkten. Beachten Sie zur
Starkung Ihres Absatzes die Schulungsmafinahmen und Ein-
kaufsangebote.

B/BRAUN

Partner seit 1. Januar 2010

@ Hemopharm

Die Firma Hemopharm hat o

sich mit der Ubernahme des
Eunova-Sortiments dazu ent-
schieden, mit E-plus zu kooperieren. Eunova ist eine starke
Apothekenmarke, die konkurrierende Vertriebskandle gerne
fiir sich in Anspruch nehmen wollen. Zur Starkung dieser
Marke in den E-plus Apotheken beachten Sie die Regalplat-
zierung und die besonderen Einkaufskonditionen.
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Anthemis Apotheke

Anthemis Apotheke, Frau
Carole Holzhauser, Herrieden
Herrieden ist ein kleines Stadt-
chen in Mittelfranken. Die am
Stadtrand gelegene Anthemis
Apotheke ist vom Zentrum le-
diglich etwa 500 Meter entfernt.

Optimaler Start mit E-plus
Gutscheinheft

Schon gleich bei der etwa ein
halbes Jahr zuriickliegenden
Griindung wurde sie mit einer
Marketing-MaRnahme unter-
stiitzt, von der sie noch heute
schwarmt: ,,Wir waren Teilneh-
mer einer ortlichen Gewerbe-
schau. Dafiir haben wir von
E-plus Gutscheinhefte erhal-
ten. Die Kunden konnten mit
diesem Heft teilweise bis zu
sechs Gratisproben pro Monat
einldsen. Die Resonanz war
riesig.” Apothekerin Holzh&u-
ser ist bewusst, wie miihsam
und zeitraubend es gewesen
ware, ein solches Angebot in
Eigenregie zu organisieren:
,»Ich kann es natiirlich nicht
genau sagen —aberich glaube,
so rund 60 Arbeitsstunden hat-
ten meine Mitarbeiterinnen
und ich schon investieren
miissen.” Um mdglichen Miss-
verstandnissen vorzubeugen,
greift Holzhduser das Stich-
wort Gutscheinheft beispiel-
haft auf, umihre
Unternehmensphilosophie zu
erldutern: ,,Etwas umsonst ab-
zugeben, ist fiir mich in Ord-
nung. Billigangebote lehne ich
ab, weilich auf keinen Fall ein
billiges Image haben mochte.”

Professionelle Sortiments-
auswahl

Sehr zufrieden ist die Apothe-
kerin auch in Sachen Sorti-

mentsauswahl. So geht sie
gerne auf die Vorschldge ihres
Kooperationspartners zur Re-
galbestiickung ein: ,,Die Marke-
ting-Experten bei E-plus
analysieren, welche Produkte
aktuell in den Medien bewor-
ben werden und stimmen die
Regalbestiickung darauf ab.”
Gleichzeitig basieren die Emp-
fehlungen auf objektiv erhobe-
nen Marktdaten. Und weil sie
mit den Vorschldgen gute Er-
fahrungen gemacht hat, plat-
ziert sie bestimmte Praparate
in der Sicht- und Freiwahl, fiir
die sie dann als Leistungsver-
giitung Einkaufsvorteile erhalt.
Auch die Empfehlung der soge-
nannten Potenzialanalyse, die
durch die Mitarbeiter von E-
plus erstellt wurde, waren fiir
sie hilfreich: ,,Friiher habe ich
zu viele verschiedene Produkte
in die Regale gestellt. Nach der
Potenzialanalyse war klar, dass
ich fiir Blockbildungen sorgen
sollte. Das sieht auch aufge-
raumter und ansprechender
aus.” Gut gefallt der tempera-
mentvollen Apothekerin auch,
dass ihr Kooperationspartner
ihr neben den Platzierungsvor-
schldgen auch individuelle
Freirdume zugesteht. ,,Wenn
ich beispielsweise anstelle von
Multivitaminen spezielle Pra-
parate aus dem Mikronahr-
stoffbereich haben machte, so
werden mir die Marketing-
Fachleute das marktgangigste
Produkt ermitteln.” Und somit
istihre personliche Entschei-
dung wiederum mit einem ob-
jektiven Faktor untermauert,
sodass sie sicher sein kann,
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// Abbildung 12: Offizin der Anthemis Apotheke mit E-plus Regalplatzierung
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auch mit dieser Auswahl gute
Abverkaufsergebnisse generie-
ren zu kénnen.

Uberzeugende Einkaufs-
vorteile

Begeistert ist sie dagegen iiber
die bequeme Abwicklung des
Einkaufs: ,Ich muss mich nicht
mit Vertretern auseinanderset-
zen und habe den Vorteil, dass
ich keine Sonderangebote re-
cherchieren muss — sie sind
automatisch im Einkauf enthal-
ten.” Holzhauser schatzt, dass
sie durch die Umgehung der
Direktbestellungen mindestens
zehn Arbeitsstunden — und
somit eventuell die Einstellung
einer Teilzeitkraft — einspart.
Und dass sich unter den Indus-
triepartnern zwei bekannte Im-
portfirmen befinden, hat fiir
die Apothekerin ebenfalls er-

// Abbildung 13: Anthemis Apotheke

freuliche Konsequenzen: ,Als
Apotheker sind wir ja ver-
pflichtet, drei bis vier Prozent
Reimporte abzugeben. Diese
Quote erfiille ich mit meinem
Kooperationspartner, ohne
mich darum kiimmern zu miis-

sen.

Claus Ritzi
Redaktionsleiter PTA
PROFESSIONAL

(Quelle: PharmaRundschau 1/2010)
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