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PHARMA PRIVAT informiert aktuell zu E-plus

Expopharm 2008

Nutzen Sie Ihre Vorteile und

~oetzen Sie auf unsere Energie”

Auf der diesjdhrigen Expopharm in Miinchen prasentieren sich PHARMA PRIVAT und die
A-plus Apothekenkooperation mit der gemeinsamen Botschaft ,Setzen Sie auf unsere

Energie”. Es ist die Energie der inhabergefiihrten, selbststandigen Unternehmen und die
Zusammenarbeit in der Kooperation, die PHARMA PRIVAT und die A-plus Apotheken am

Markt erfolgreich machen.

Die Vielzahl an Leistungen, die
in der Systematik der plus-Bau-
steine von PHARMA PRIVAT zu
einem umfassenden Angebot
zusammengefiihrt sind, be-
griinden diesen Erfolg. Sie sind
Vorteile, die die selbststandige
Apotheke individuell nach ihren
Bediirfnissen nutzen kann. Einen
ersten Eindruck dieses Paketes
an Vorteilen vermittelt das Gut-
scheinheft, mit dem in diesem
Jahr zum Besuch des gemein-
samen Messestandes von
PHARMA PRIVAT und A-plus
eingeladen wird.

Die iiber 20 Gutscheine stellen
Vorteile in Aussicht, die auf der
Expopharm eingeldst werden

kénnen. Dabei stehen die Ange-
bote der beiden Kooperationen
A-plus, der Kooperation von
Apothekern fiir Apotheker, und
E-plus, der Einkaufs- und Marke-
tingkooperation, im Mittelpunkt.
Ihre Zielsetzung ist, die selbst-
standige Apotheke fiir den Wett-
bewerb fit zu machen. Denn es
ist die , Starke durch Kooperation
und Leistung”, die das Handeln
von GroRhandel und Apotheke
befligelt.

PHARMA PRIVAT bietet mit
seinem ersten Gutschein die
Teilnahme an einem Gewinnspiel
an. Jeder Gutschein nimmt an
der Verlosung teil, wenn die
zwei Fragen rund um die E-plus

Abbildung 1: PHARMA PRIVAT-Gutschein Gewinnspiel Expopharm 2008

X

Kooperation richtig beantwortet
sind und er bis zum Ende der
Expopharm am 21. September
2008 eingel6st wird. Zu ge-
winnen sind drei Reisegut-
scheine im Gesamtwert von
1.000,- EUR. Nutzen Sie die
Chance — siehe Abbildung 1!

Weitere Informationen erhalten
Sie unter www.pharma-privat.de
oder l6sen Sie den Gutschein auf
unserem Messestand Expopharm
Halle A2, A-14 ein.

Karl-Eberhard Wolff
Leiter Marketing und
Kommunikation
PHARMA PRIVAT

GEWINNSPIEL
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E-plus Hersteller-Kooperationspartner NEU - Checkuut-Cuuponing

N Gutscheine zur Erhohung
y - _\\ -
Soa Meuselach der Kundenfrequenz
BEDERC Im Rahmen der Verkaufsaktionen
5TIEFEL VON NATUR AUS WIRKSAM startet E-plus im zweiten Halb- N Cawon gl
RESEARCH IN DERMATOLOGY jahr 2008 einen Test mit E-plus Kﬂnéﬂ:zp?’?‘nm
Apotheken zum Einsatz des h ____;.
) Checkout-Couponing. h ‘*\‘-‘g
astellas Sy
@ In anderen Handelsbranchen — Ffuf 1 1
siehe Information ,Was ist '\ J -
Checkout-Couponing?” — und vor . . . .gﬂ
—= = allem in der USA ist es inzwischen ?l;ﬁ:sldcl:;gkiht ' P i
ENGELHARD . ein Verkaufsinstrument, das an ] ] =
Aol ARZNEIMITTES ratiopharm Beliebtheit und Verbreitung immer Co(lijEonlSeptember ‘V a
Ihres Vertrauens mehr ZUﬂImmt un -pius a
Checkout-Coupon  ———
Bestechend sind folgende Vorteile Dezember
m EMM'/VIED e Gezielte Kundenansprache
e Gezielte Vorteilsgewahrung e \lerstdrkung von bedarfs-
e (ezielte Bedirfnisorientierung orientierten Verkaufsaktionen
kohlpharma
Ieuro arzneimittel V‘I Die Erfahrungen aus dem Lebens- Im September unterstiitzen wir die
V\fgg}_!}rfgp mittelhandel oder dem Verbrau- Verkaufsaktion , Trockene Haut” mit
Schaper & Briimmer chermarkt sind auf die besondere einer Beratungsbroschiire und
Naturstoff-Forschung fr die Therapie Situation der Apotheke zu beziehen einem Kosmetik-Set sowie einem
und entsprechend darauf zu {iber- Preisnachlass bei Allpresan.
m setzen. Die Apotheke ist dadurch
BauschsLomb gekennzeichnet, spezielle Bediirf- Im Dezember fordern wir den
@ e e - nisse und spezifische Kunden zu Verkauf von Blutdruckmessgerédten
bedienen. Dabei stehen qualitative im Weihnachtsgeschéaft durch einen
Vorteile mehr im Vordergrund als Preisnachlass.
DR.C Preisnachldsse. i
S i.D-AN'S@ SIDROGA BFILSANA ) ‘ Uber das Ergebms der Testfeme
—_— = —_— Deshalb fiihren wir Checkout- werden wir in einem der ndchsten
= Couponing im Rahmen von E-plus E-plus Infoletter berichten.
durch zur
Karl-Eberhard Wolff
4 SANDOZ : ﬁﬁ—{ ) o Versté!rkung der_Bergtung bei Leiter I\/Igrke'tmg und
A Emgm Naturhalimita sol 1904 w spezifischen Indikationen/ Kommunikation
- ' Kategorien PHARMA PRIVAT

1. FRAGE: Welche neue E-plus Leistung befindet sich'gérade in der Testphase?

2. FRAGE: Welcher Sidroga Tee enthélt die Heilpflanze des Jahres 20087

Slildlrlolgla HEEN

Apotheke/Firma PLZ/0rt

Name/Vorname Ihr PHARMA PRIVAT-GroRhandelslieferant

Stralle/Hausnummer )
-

Abgabeschlussistder21. September 2008 auf dem PHARMA PRIVAT-Messestand oder per Fax a /5902-198.Teilnahmeberecvhtigt

gkenleiter/Mitarbeiterinnen. Die Gewinner werden nach derMessebenachrichtigt. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
hlung des Gewinns ist nicht mdglich. Ve twortlic erist die PML-Pharma-Marketing und Logistik GmbH.
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Was versteht man unter Checkout-Couponing?

Es handelt sich dabei um eine
spezielle Form von Produkt-
Rabattierung. Das Besondere an
dieser Form der Rabattierung ist

e kein Preisnachlass auf das
gesamte, zum Verkauf
angebotene Produktsortiment.

e kein Preisnachlass fir alle in das
Geschaft kommenden Kunden.

e ein individuell auf das
Einkaufsverhalten des Kunden
gesteuerter Vorteil.

e ein artikelbezogener Preisnach-
lass oder anderer Vorteil wie z.B.
Sondergrole oder Verweis auf
eine Neueinfihrung.

Der Begriff ,,Checkout” verweist
auf den Ablauf der Gutscheinver-
gabe. Beim Verlassen eines
Handelsgeschéfts, genauer beim
Bezahlen der gekauften Waren
wird der Gutschein abhéngig
vom Einkauf produziert. Aus der
Analyse des , Warenkorbs” und
den Einkéufen in der Vergangen-
heit wird das Profil dieses Kun-
den ermittelt. Sollte das ermittel-
te Kundenpraofil die Bedingungen
von vorher definierten Beding-
ungen zur Erlangung von Gut-
scheinen erfiillen, wird der Druck
des Gutscheins ausgeldst.

Der Kunde erhalt ihn mit dem
Kassenzettel — siehe Ablauf-
schema.

Folgende Ziele werden mit dieser
Art des Couponing verfolgt:

¢ Kundenbindung: Motivation
des Kunden, wieder in das
Geschéaft zu kommen und beim
nachsten Mal den Gutschein
ginzuldsen.

e Erhohung der Kundenfrequenz:
Durch die Ansprache zentraler
Kundenbediirfnisse soll die
Besuchshaufigkeit fiir dieses
Geschaft erhoht werden.

¢ Umsatzsteigerung: Der Preis-
nachlass oder Vorteil soll zum
erhohten Absatz der beworbenen
Produkte fiihren.

e Cross-Selling: Uber die Fr-
stellung des Kundenprofils sollen
weitere Wiinsche und Beddrf-
nisse erkannt und angesprochen
werden. Die Gutscheine/Coupons
sollen zu ersten, positiven Er-
fahrungen mit den beworbenen
Produkten fiihren und damit
einen Neukunden und Dauer-
nutzer dieser Produkte
gewinnen.

Es lassen sich die Interessen von
Hersteller und Handel zu einer

Ablaufschema mit exemplarischen Bildern aus dem Handel

Win-win-Situation zusammen-
fihren. Die zu gewahrenden
Vorteile werden vom Hersteller
definiert und bereitgestellt.

Der Handel sorgt fiir die Verteilung
und Kommunikation der Vorteile,
die zur Umsatzsteigerung und ver-
stérkten Kundenbindung fiihren
sollen.

Die Vorteile fiir den Hersteller:

o Umsatz-/Absatzsteigerung

e |dentifizierung von Zielgruppen
und zielgruppenspezifische
Ansprache

e \lerringerung von Streuverlusten

e Bessere Kundeneinschatzung/
-kenntnis

o Starkung der Markenbindung

o Ausschopfung von Cross-Selling
und Verkaufspotenzial

e Direkter Werbekontakt
am Point of Sale

e Ausldsen von Testkdufen

Die Vorteile fir den Handel:
e Kundenbindung an dieses

Geschaft oder diesen
Handelsweg

Coupon

e Erhéhung der Kundenfrequenz

e Erhdhung von Umsatz/Absatz

e Erhohung der Ausgaben eines
Kunden

e Belohnung von wertvollen
Kunden

e Erhohung der Kundenausgaben
fiir ertragsstarke Produkte und
Warengruppen/Kategorien

e (ezielte und zielgruppenspezi-
fische Ansprache von Kunden

Checkout-Couponing wird in
Deutschland im Lebensmittel-
handel und Verbrauchermarkt
praktiziert.

Im Metro-Future-Store wurde bei-
spielsweise in 2003 ein Coupon-
Drucker installiert. Edeka-Markte im
stid- und mitteldeutschen Raum
setzen dieses Instrument sowohl in
Zusammenarbeit mit Herstellern als
auch zur Vermarktung selbst
definierter Warengruppen ein.

Weitere Informationen unter:
e www.pironet-ndh.com

e www.acardo.com
e www.catalinamarketing.com
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Die Gewinner stehen fest

Ubergabe der Karstadt-Gutscheine

In der letzten Ausgabe des E-plus
Infoletters wurde iiber das Ergeb-
nis des Preisausschreibens mit

Astellas/Klinge Pharma berichtet.

Die Karstadt-Gutscheine sind zwi-
schenzeitlich an die Gewinner
tiberreicht worden und die E-plus
Redaktion haben Fotos der Uber-
gabe erreicht.

e Alte Rathaus-Apotheke OHG,
Apotheker Hartmut Conrad,
Harrislee (Abbildung 3)

1. Preis: Der Karstadt-
Gutschein im Wert von
150 Euro geht an Frau
Susanne Kreul

e Sankt-Jiirgen Apotheke,
Apothekerin Christiane Stehn,
Lilienthal (Abbildung 4)

3. Preis: Der Karstadt-
Gutschein im Wert von 50 Euro
geht an Frau Andrea Liitjen

—
%

Alte Natha
Hypotheke

Abbildung 3: Von links nach rechts Frau Susanne Kreul und
Herr Apotheker Hartmut Conrad.

4 . ~ _:. =
Abbildung 4: Von links nach rechts Frau Apothekerin Christiane Stehn,
Frau Andrea Liitjen und Herr Andreas Boguth, Aulendienstmitarbeiter

bei Kehr, Braunschweig.

Verkaufsaktionen und Schulungen 2009*

Heute planen — morgen erfolgreich umsetzen

Friihzeitig werden die E-plus Ver-
kaufsaktionen geplant und hiermit
bekannt gegeben — siehe Abbil-
dung 5. Auf diese Weise wird
gewahrleistet, dass die Apotheken
ihre eigene Planung daran ausrich-
ten kdnnen. Besonderen Wert
legen wir auf das Zusammenspiel
von Schulungen und Verkaufs-
aktionen.

In den Schulungen werden folgen-

de Inhalte behandelt:

e Die Indikation der Verkaufsaktion
und deren fachspezifische
Hintergriinde

e Das zum Verkauf ausgewahlte
Sortiment

e Die Inhalte und Organisation der
Verkaufsaktion

o Teamgeist und Kommunikation
innerhalb des Apothekenteams

e Beratung und Kundenansprache

Die Inhalte im Einzelnen und die

Buchungsformulare gehen lhnen

rechtzeitig vor der Jahreswende zu.

Monat Promotionaktion Schulungsthema Schulungstyp

Januar Ermahrung bei Indikation
Abnehmen und Sport

Februar Abnehmen und Sport

Mérz Allergie und Auge Indikation

April Allergie und Auge Sonnenschutz Indikation und Verkauf

Mai Schon von Kopf bis FuR, Sonnenschutz ~ Spezielle Produkt- Indikation und Verkauf
empfehlung fiir 50+

Juni Stérkung und Aufbau, BestAger 50+ Spezielle Produkt- Indikation und Verkauf
empfehlung fir 50+

Juli Starkung und Aufbau, BestAger 50+

August Fit in die Schule Kopfschmerz, Demenz Indikation

September Kopfschmerz, Gedéchtnis Homdéopathie bei Indikation und Verkauf
Erkéltung

Oktober Erkéltung

November Aktionsplanung in Merchandising
der Apotheke

Dezember Weihnachtsstimmung

Abbildung 5: Die E-plus Verkaufsaktionen und Schulungen
* abgestimmt mit den A-plus Monatsaktionen
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