In 22 Monaten von 0 auf 2.100 Apotheken

Die E-plus Kooperation zédhlt mit etwa 2.100 Mitgliedern zu den GroBen im Markt der Apothekenkooperationen. ,Als wir auf der
Expopharm 2005 mit dem Vertrieb der E-plus Kooperation starteten, hat keiner von uns mit diesem schnellen Erfolg gerechnet”,
kommentiert PHARMA PRIVAT-Marketingleiter Karl-Eberhard Wolff dieses Ergebnis.

Vor dem Inkrafttreten des GMG
(Gesundheitsmodernisierungs-
gesetz) zum 31. Dezember 2004
arbeiteten die PHARMA PRIVAT-
GroBhandlungen in verschiede-
nen Projektgruppen. Sie hatten
das Ziel, ihren Kunden hdhere
Ertrdge und damit mehr Stabilitat
flir die zukiinftigen Herausforde-
rungen zu verschaffen. Kurz vor
der Expopharm 2005 war es dann
soweit. Die gewonnenen Erfah-
rungen und Ergebnisse wurden in
ein Kooperationssystem gegos-
sen. Es sollte sowohl der Ein-
kaufsoptimierung als auch dem
Apothekenmarketing dienen.
Denn nicht nur verbesserte Ein-
kaufskonditionen, sondern erst
Sortimentsoptimierung und
optimale Verkaufsférderung am
Point of Sale in der Apotheke
konnen die Ertrdge verbessern.
Dariiber waren sich die Bau-
meister aus der PHARMA PRIVAT-
GroRhandelskooperation von
Anfang an im Klaren.

Vier Monate spater zahlte die Ko-
operation schon knapp 900 Apo-
theken. Und das Wachstum ging
ununterbrochen weiter. Daran
anderte auch die Gesetzesreform
des AVWG (Arzneimittelversor-
gungswirtschaftlichkeitsgesetz)
nichts. Die gesetzlich verordne-
ten Konditionskiirzungen beein-
trachtigten nur geringfiigig die
Vorteilsgewahrung der Koopera-
tion. Vielmehr wurde die E-plus
Kooperation dadurch gestarkt,
dass die Einkaufsvorteile auer-
halb der Kooperation sich dras-
tisch verschlechterten. Bis zum
Ende des Jahres 2006 zéhlte
die Kooperation dann etwa
1.900 Mitglieder.

Einen wesentlichen Beitrag leis-
teten die kooperierenden Her-
steller. Sie teilten aber ebenso

den Erfolg der Kooperation und
blieben von wenigen Ausnahmen
abgesehen E-plus bis heute treu.
lhre Zahl nahm kontinuierlich zu.
Im September 2005 startete die
Kooperation mit 14 kooperieren-
den Herstellern. Heute sind es 24
und die ndchsten Vereinbarungen
stehen kurz vor dem Abschluss.

Auf der Expopharm 2007 wird
sich PHARMA PRIVAT mit der
Botschaft prasentieren ,Ver-
netzen statt verketten”, denn die
E-plus Kooperation steht nicht im
Widerspruch zur Selbststandig-
keit der Apotheke. Ganz im
Gegenteil. Durch die Ertragsver-
besserung wird die selbststan-
dige, inhabergefiihrte Apotheke
gestarkt und kann in der Koope-
ration die Zukunft meistern. Da-
bei gibt die Kooperation QOrien-
tierung und unterstiitzt dort, wo
die einzelne Apotheke tberfor-
dert ist. Die zweite Botschaft von
PHARMA PRIVAT lautet deshalb
.Navigieren statt treiben” mit
der E-plus Kooperation.

Auch in diesem Jahr veranstalten
wir ein Gewinnspiel und ver-

losen interessante Reisegut-
scheine - siehe Gewinnspiel-
karte anbei. Uber den PHARMA
PRIVAT-Internetauftritt
www.pharma-privat.de

konnen Sie sich die
Gewinnspielkarte

spielerisch herun-

terladen. Dann

nur noch rich-

tig ausfiillen

und vom

27. bis 30.

September

2007 auf

unserem

Stand ab-

geben. Die

L6sungen

finden Sie

mit etwas

Gliick auf

unserer Home-

page oder auf

unserem Messe-

stand. Besuchen Sie

uns in Halle 16/E-28.

Karl-Eberhard Wolff
Leiter Marketing und
Kommunikation
PHARMA PRIVAT
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Mit E-plus Regalgestaltung zu mehr Umsatz und Ertrag

Zweistellige Absatzsteigerungen nach den ersten Ergebnissen einer E-plus Projektgruppe mit
Lauer-Fischer

Abbildung 1: Frau Maike Heisterhagen aus der Nordhoff Apotheke und
Frau Tina Neumann, E-plus Marketing-Team Kehr

Die E-plus Marketingteams gestal-

ten die Sicht- und Freiwahl der
E-plus Apotheken individuell
nach den Gegebenheiten des
Standorts, den zu versorgenden

Auf diese Weise kann der Erfolg
der E-plus Apotheken im Allge-
meinen bewertet und die ,Bench-
mark” zur Bewertung des Abver-
kaufs der einzelnen Apotheke fest-

Das Ziel der Projektarbeit ist

M die Verschliisselung der Regale
und Regalbdden

M die Auswertung der Umsatz-
und Ertragsentwicklung

M die Verbesserung der Sicht- und
Freiwahlgestaltung

zu standardisieren und damit zu

vereinfachen.

Die Projektarbeit ist soweit fortge-
schritten, dass von ersten Ergeb-
nissen berichtet werden kann.

Herr Klaus-H. Drevenstedt nimmt
mit seinem Team aus der Wolfs-
burger Nordhoff-Apotheke seit
Mérz 2007 an dem Projekt teil —
siehe Abbildung 1. Frau Tina
Neumann hat mit Unterstiitzung
ihrer Kollegin Frau Niilifer Oruc,
E-plus Marketingteam Kehr, die
Sicht- und Freiwahlregale der
Nordhoff-Apotheke gestaltet und
die Regale in Tabellenform Lauer-
Fischer zur Verfligung gestellt. Die
einzelnen Regale und Regalbdden
wurden von Lauer-Fischer in der

Patientengruppen, den vorliegen- gelegt werden. Wie sich die ein-

Warenwirtschaft der Nordhoff-
Apotheke verschliisselt. Seit April
2007 kann der Verkauf aus den
Sichtwahl- und Freiwahlregalen
bewertet werden.

Jeden Monat erhdlt Herr Klaus-H.
Drevenstedt einen Bericht {iber die
Entwicklung der Verkdufe aus sei-
ner Sicht- und Freiwahl. Das E-plus
Marketingteam erhalt Absatzzahlen,
um die Regalgestaltung zu verbes-
sern. Danach ist der Absatz in der
Sicht- und Freiwahl im
Jahresvergleich 2007 zu 2006
mit einem zweistelligen Plus
gestiegen. Bei der Sichtwahl handelt
es sich kumuliert tiber die Monate
April bis Juni 2007 um +21,85%
und in der Freiwah! um +22,94 % —
siehe Abbildung 2 und 3. Diese
Entwicklung verteilt sich kontinuier-
lich dber alle bewerteten Monate.

Mit diesem Ergebnis liegt die Nord-
hoff-Apotheke iiber dem all-
gemeinen Markttrend. Es bestétigt
die Arbeit der E-plus Regalgestal-
tung und gibt ihren Erfolg in kon-
kreten Zahlen wieder. Die Absatz-
ergebnisse pro Artikel und Regal
werden im Moment bewertet und
zur Verbesserung der Regalplatzie-
rung herangezogen. Die ndchste

den Sortiments- und Produktpra- zelne Apotheke im E-plus 2006 2007 Entwicklung
ferenzen sowie den Beratungs- Sortiment entwickelt, wird damit absolut in %
schwerpunkten der Apotheke. nicht bewertet. Eine zentrale Al 2893 3680 287 2720%
Die Grundlage dafiir bilden z.Zt. Fragestellung dabei lautet: Mai 2.780 3'122 37 12'30 %
26 E-plus Standardregale, die mit Welchen Effekt hat die Sicht- Juni 2'779 3'497 =18 25'84 %
Hilfe von Marktforschungsdaten und Freiwahlgestaltung auf die S 8.452 10'299 — 21’85"/0
erarbeitet wurden und in einem Verkaufsentwickluna der LI : b d /89 70
6-Monat-Rhythmus aktualisiert Apotheke? g Abbildung 2: Absatzentwicklung Sichtwahl
werden. Das Ergebnis dieser potheke:
Arbeit in den E-plus Apotheken Um diese Frage zu beantworten, 2006 2007 Entwicklung
wird vom Institut fir Medizinische sind die Analyse-Instrumente der absolut in %
Statistik (IMS) bewertet. In der in der Apotheke eingesetzten Wa- April 1002 1.261 259 25,85 %
letzten Ausgabe des E-plus renwirtschaft heranzuziehen. Zur Mai 1068 1298 230 2154%
Infoletter wurde am Beispiel der VereinfaLchunngieser Arbeit f:jaben Juni 1082 1316 234 21’63 %
Verkaufsaktion ,Entziindetes und wir mit Lauer-Fischer, einem der : : :

f ' Summe 3.152 3.875 123 22,94%

bedeutendsten Software-Anbieter,
ein Arbeitsprojekt gestartet.

trockenes Auge” die IMS Panel-
Auswertung vorgestellt.

Wir verlosen Reisegutscheine im Wert von:

1. Preis 500 EUR
2. Preis 300 EUR
3. Preis 200 EUR

Apotheke/Firma

Name, Vorname:

1. Frage:
Wieviele Apotheken haben sich bereits
fiir die E-plus Kooperation entschieden?

1900[] 2o [J]  Webrais 2.000 [

Strafe:

2. Frage:
Wie heiBt die Phytomarke des E-plus
Kooperationspartners Sidroga?

PLZ, Ort:

Ihr PHARMA PRIVAT-GroRhandelslieferant

achrichtigt. Der Rechtsweg ist ausgeschlos:
arketing u dlg stik GmbH,

Ahg h m m 30 Septet mh znm hizm PNAKMAPRIVATM

PHARMA PRIVAT-Einladungskarte mit Gewinnspiel — Riickseite

Besuchen Sie uns in
Halle 16, Stand E-28
und erleben Sie
unsere Vielfalt.

Lassen Sie sich mit
Happchen aus den
PHARMA PRIVAT-
Regionen verwoéhnen
und informieren Sie
sich liber unser
Kooperationsnetz
zur Starkung der
Selbststandigkeit.

& 5
» . PHARMA
Vg PRIVAT

Abbildung 3: Absatzentwicklung Freiwahl

Fragestellung wird sich um die Be-
wertung der E-plus Verkaufsaktio-
nen drehen: Wie wirken sich die
E-plus Verkaufsaktionen auf
den Verkauf aus? Diese Frage
soll mit den Analyse-Instrumenten
von Lauer-Fischer im Zusammen-
hang mit der E-plus Verkaufsaktion
zum Thema ,Gesund und fit mit
Sport” im Oktober beantwortet
werden. Uber Ergebnisse werden
wir in der ndchsten Ausgabe des
E-plus Infoletters berichten kdnnen.
Karl-Eberhard Wolff

Leiter Marketing und
Kommunikation

PHARMA PRIVAT



Ausgabe 4 - 17. September 2007 Seite 3

Aktives Verkaufen mit E-plus aktuell 2007 und 2008

Bei der E-plus Verkaufsaktion im
September zum Thema ,Mund- und
Zahnpflege” wurde ein Schau-
fenster im Schaufenster ange-
boten. Eine pfiffige Idee, die sich
werbewirksam in der Apotheke
umsetzen lasst. Herr Martin
Zallmann hat in seiner Pelikan-
Apotheke in Braunschweig ein
schickes Schaufenster daraus
gezaubert — siehe Abbildung 4.

In diesem Jahr folgen noch die
Verkaufsaktionen
M Oktober:
Gesund und fit durch Sport
M November:
Erkaltung
M Dezember:
Weihnachtsgeschenke

Die Verkaufsaktion im Oktober
wurde schon in einer der E-plus
Anschreiben vorgestellt — siehe
Abbildung 5. Sollten Sie daran noch
Interesse haben, wenden Sie sich
an lhr E-plus Marketingteam. Die
Verkaufsaktion ,Erkéltung” wird auf
der Expopharm in Diisseldorf pra- Abbildung 4: Schaufensterdekoration von Herr Martin Zallmann

E-plus Promotion- und Seminarplan 2008

Monat Promotionaktion Schulungsthema Schulungstyp A-plus Thema
Januar Auge Indikation Gesundheitsdokumente
Februar Auge Indikation Fit und schlank in den Friihling
Marz Auge/Augenvitamine Gesunde Augen
April Allergie Wechseljahre Verkauf und Indikation Homdopathie
Mai Wechseljahre Venen Verkauf und Indikation Wechseljahre
Juni Venen \Venen Verkauf und Indikation Gesunde FiiRRe
Juli Micken- und Zeckenschutz Gesund im Urlaub
August Erkaltung Indikation Hausliche Pflege
September Osteoporose Indikation Gesunde Nieren
Oktober Erkaltung Aktionsplanung Merchandising Starkes Herz
und -organisation
in der Apotheke
November Beruhigung und Schlaf Stress, Burn-out
Dezember Weihnachtsgeschenke Geschenke aus der Apotheke
Abbildung 6 Abbildung 5:
sentiert. Fin weiterer Grund den Aktionsbeginn in der Apotheke vor- Schaufensterdekoration

PHARMA PRIVAT-Messestand liegen, kontaktieren Sie Ihr E-plus E-plus Verkaufsaktion

in Halle 16/E-28 zu besuchen. Marketingteam. Wir stellen lhnen ,Gesund und fit mit Sport”

die Aktionsmaterialien rechtzeitig

Damit Sie bei Ihrer Planung fiir 2ur Verfiigung.

2008 die E-plus Verkaufsaktionen
beriicksichtigen kdnnen, haben wir

friihzeitig den E-plus Promotion- Karl-Eberhard Wolff

und Seminarplan zusammenge- Leiter Marketing und qesund urd it
stellt. Die Aktionsthemen wur- Kommunikation durch Spoact
den mit der Apothekenkoope- PHARMA PRIVAT

ration A-plus abgestimmt. Auf
diese Weise wird eine Doppelung
der Aktionswochen fiir die A-plus [T 11T [ pe——
Apotheken ausgeschlossen — siehe e ——
Abbildung 6. Sollten die Aktions- e :

materialen friiher als 4 Wochen vor
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E-plus Hersteller-

Kooperationspartner
N Krewel
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Partner seit 1. Juli 2007

Die fiir Homgopathika und
Phytopharmaka bekannte
Truw Arzneimittel GmbH hat
erfolgreich einen Marken-
artikel zur begleitenden
Therapie bei Diabetes ein-
geftihrt. Mit Diabetruw wird
das Diabetes-Sortiment der
E-plus Kooperation hervor-
ragend erganzt.

Neue Kooperationspartner

V4
Winthrop

AAZAE/WITTEL
Partner seit 1. Juli 2007

Die Winthrop Arzneimittel GmbH
verfligt Uber ein breites OTC-
und Freiwahl-Sortiment. Mit
den Marken Bronchoforton,
Heumann Instant-Tees,

Ideos und Maaloxan
kooperiert Winthrop mit E-plus,
vergrolert die Ertragsvorteile
und erhdht die Verkaufskraft

der E-plus Apotheken.

Wen juckt das schon?”

E-plus Allergie-Schulung am
24. April 2007

., Wen juckt das schon?” — Diese
Frage stellten sich {iber zwanzig
Apothekenmitarbeiter bei der
Allergie-Schulung in diesem Jahr.

Natirlich berichtete der Fachdozent
fir Pharmakologie, Herr Matthias
Bastigkeit tiber weitaus mehr
Symptome als den einfachen
Juckreiz. In Zusammenarbeit mit Dr.
Mann Pharma wurde den Teilneh-
mern ein umfassender Uberblick der
unterschiedlichsten Krankheitshilder
und die Auswirkungen ftir den
Patienten gegeben. Ziel der
Schulung war, die Teilnehmer auf
die steigenden Anforderungen in
der Apotheke vorzubereiten.

Allergien sind in unserer Gesell-
schaft ein wichtiges Thema mit
steigenden Erkrankungsraten und
gehtren damit zum Alltag der Apo-
theke. Die Begleiterscheinungen
fiihren nicht nur zur Beeintrdchti-
gung der Lebensqualitat, sondern
kdnnen vor allem bei Kindern zu
chronischen Erkrankungen fiihren.

e
II.'i-I:I'1 Prazeni
Giraspoilengehait
dny hu:hr":n
Stimderserie

L]

Die Apotheken iibernehmen hier
eine wichtige Aufgabe in der Auf-
klarung und Betreuung. Die E-plus
Schulung vermittelte alle notwendi-
gen Informationen, um die Er-
krankung zu erkennen und einzuord-
nen, die Ausmale fiir den Patienten
2u tiberblicken, Mdglichkeiten der
Behandlung und eventuelle Risiken
aufzuzeigen, aber auch um auf
Mafnahmen zur Vorbeugung hinzu-
weisen.

Herr Matthias Bastigkeit verstand
es als Medizinjournalist die ernsten
und teilweise wissenschaftlichen
Inhalte spannend, praxisnah und fir
die Apothekenmitarbeiter effizient
aufzuarbeiten.

Die Teilnehmer erlebten einen hoch-
interessanten und bestimmt nicht
langweiligen Nachmittag. Gut vor-
bereitet konnten sie sich auf ihr
néchstes Allergieberatungsgesprach
in ihrer Apotheke freuen.

Vera Lohner

Abt. Marketing

C. Krieger & Co.
Nachfolger GmbH & Co. KG
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