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Vielen Dank

Im Rahmen der 15. Umfrage zur ,,Coop-Study” 2025 zur Zufriedenheit mit und der Leistung von
den relevanten Partnern der Apotheke haben Sie kohlpharma erneut auf Platz 1 und damit
zum ,,Besten Arzneimittelimporteur” gewahlt.

Wir bedanken uns bei Ihnen fur diesen erneuten Vertrauensbeweis!

Auch in Zukunft werden wir uns fur lhre wirtschaftlichen Interessen, eine kostenbewusste
Arzneimittelversorgung und das Wohl Ihrer Patienten einsetzen.

kohlpharma

Einfach MehrWert.



Editorial

Liebe Leserin, lieber Leser,

sollten laut Papier der Arbeitsgruppe Gesundheit und Pflege die Unterde-
ckung bei den Kosten von Biirgergeldempfangern von ca. 10 Mrd. € oder auch
die Dynamisierung des unzureichenden Bundeszuschusses zur GKV oder
deren Anteil am Transformationsfonds noch groBziigig und wie breit gefor-
dert aus den vorgeschriebenen Steuermitteln ausgeglichen werden, fanden
sich im Koalitionsvertrag plotzlich keine konkreten Summen mehr.

Das Papier der Arbeitsgruppe - so war schnell aus Berlin zu horen - war der
19-kopfigen Hauptverhandlungsgruppe wohl doch zu viel ,wiinsch dir was®.
Unter dem Eindruck des so genannten Infrastruktursondervermogens von
500 Mrd. Euro fiel es wohl leichter, Probleme in allen Bereichen kurzfristig
mit Geld auf Pump zu l6sen, als die eigentlich ins Lastenheft geschriebenen
Vorschlage fiir langfristige strukturelle Reformen inklusive Einsparpoten-
ziale auszuarbeiten.

So stehen fiirs erste, die {iblichen allgemeinen Zielvorstellungen in interpre-
tierbar Form im Koalitionsvertrag. ,Finanzsituation stabilisieren®, ,struk-
turelle Anpassungen und kurzfristige MaBnahmen®, ,Ausgabendynamik
stoppen®, und so weiter. Die Losung der Probleme verlagert die Koalition in
eine Kommission, die die gesundheitspolitischen Vorgaben in der Gesamtent-
wicklung betrachten und konkrete MaBnahmen ableiten und vorschlagen soll.
Wurden traditionell schmerzhafte Reformen immer zu Beginn einer Legisla-
turperiode durchgefiihrt, hat diese Kommission Zeit bis Frithjahr 2027, also
volle zwei Jahre. Bis dahin bleibt nur zu spekulieren. Die iiblichen ,Pharma-
opfer” finden sich zundchst nirgends und wéaren auch kontraproduktiv, will
man doch gleichzeitig den Pharmastandort starken.

Wurden die Apotheken in der Vergangenheit eher knapp bis gar nicht in
einem Koalitionsvertrag erwahnt, so widmet sich Schwarz-Rot der Arznei-
mittelversorgung iiberraschend ausfiihrlich, konkret und sogar im Sinne der
Vor-Ort-Apotheke. Die Packungspauschale soll einmalig auf 9,50 Euro (bis
zu 11 Euro auf dem Land) steigen und kiinftig zwischen dem DAV und der
GKYV jahrlich neu ausgehandelt werden. Damit ist die langersehnte Dynami-
sierung des Honorars zuriick. Zudem soll die Null-Retaxation aus formalen
Griinden abgeschafft und Skonti gesetzlich ermoglicht werden. Mit Blick
auf den Versandhandel sind durch gleiche Vorgaben beziiglich der Einhal-
tung der Kiihlkette kiinftig gleich lange SpieBe zu erwarten, usw. All dies
betrachtet unser Titelbeitrag ausfiihrlicher.

Personell folgt auf den polarisierenden Karl Lauterbach (SPD) mit dem
voraussichtlichen neuen Gesundheitsminister Tino Sorge (CDU), ein génzlich
anderer Politikertyp, der als ausgewiesener Fachmann die Apothekenpldne
seines Vorgangers deutlich kritisierte. Es scheint zum jetzigen Zeitpunkt,
dass es die Regierungsmehrheit mit der Starkung der Apotheken und der
flichendeckenden Arzneimittelversorgung ernst meint. Jetzt kommt es auf
die gesetzgeberische Ausgestaltung an.

Herzlichst
lhr

Edwin Kohl
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Zwischen Kompromiss und Konflikt

Mehr Geld fiir Apotheken - GKV-Finanzierung weiter unklar

Von Annabelle Bieringer

Deutschland steht vor einem politi-
schen Umbruch mit weitreichenden
Folgen far das Gesundheitswesen.
Die neue Regierung muss dran-
gende finanzielle und strukturelle
Probleme l6sen — doch welche Er-
wartungen haben die zentralen Ak-
teure? Apotheker, Krankenkassen,
Pharmaindustrie und GroBhandler
vertreten teils gegensatzliche Posi-
tionen. Mit dem verabschiedeten
Koalitionsvertrag stehen die ge-
sundheitspolitischen Leitlinien der
neuen Bundesregierung fest, darun-
ter Anpassungen des Apothekenho-
norars und die Wiedereinflhrung
von Skonti als mégliche zusatzliche
Kondition. Doch welche Konflikte
ergeben sich daraus und welche Fra-
gen bleiben unbeantwortet?

Die Finanzkrise der GKV:
Ein ungel6stes Problem

Trotz einer stabilen Beschaftigungs-
lage in 2024, steigender Lohne und Ge-
hélter sowie einem Anstieg der GKV-Ein-
nahmen um 5,5%, wurde der jahrliche
Zusatzbeitragssatz dennoch auf 2,5% er-
hoht. Die wirtschaftliche Entwicklung zu
Jahresbeginn 2025 verscharft die Lage
weiter: Die Rezession und der erneute
Anstieg der Arbeitslosigkeit fiihren zu
einem Riickgang der beitragspflichtigen
Beschaftigung - mit weiterhin spiirba-
ren Folgen fiir die GKV. Fakt ist die Aus-
gaben der GKV wachsen schneller als
die Einnahmen, was unter anderem den
hohen Krankenhauskosten geschuldet
ist.

Der entscheidende Grund ist, dass
vermehrt Beitrage in versicherungsfrem-
de Leistungen geflossen sind, die eigent-
lich aus Steuergeldern hatten gedeckt
werden miissen. Vor allem die Liicke, die
die Unterfinanzierung der Biirgergeld-

empfanger hinterlassen hat, belief sich
2024 bereits auf 10 Milliarden Euro. Ein
Ansatz ware die Anpassung des allge-
meinen Bundeszuschusses an die GKV,
da sich die Ausgaben seit der Einfiihrung
des Steuerzuschusses 2007 verdoppelt
haben. Investitionen in digitale Gesund-
heitsprojekte und innovative Techno-
logien sind ein notwendiger ndchster
Schritt. Ziel ist es letztlich, langfristig
Stabilitait im Gesundheitssystem, durch
Ausgabenkontrolle und Forderung der
Digitalisierung zu gewahrleisten.

Apotheken unter Druck:
Forderungen und Perspektiven

Was Apotheken landesweit fordern,
ist langst kein Geheimnis mehr: Ho-
norarerhohungen und ein Ende des
Apothekensterbens. AuBerdem zdh-
len die Forderung des Nachwuchses
durch die Reform der Approbations-
ordnung und der Wunsch nach besse-
ren Arbeitsbedingungen auch zu den
Forderungen, die unter anderem durch
Personalzulagen in Hohe von 8% auf
verschreibungspflichtige Arzneimittel



erreicht werden sollen. In einem sie-
ben Seiten umfassenden Papier, ver-
fasst von Holger Seyfarth, Vorsitzender
des Hessischen Apothekerverbandes,
und weiteren Autoren, wird eine ra-
sche finanzielle Starkung der Apothe-
ken gefordert. Zudem wird eine Erho-
hung des Fixums um 1,20 Euro netto
je Rx-Packung verlangt, wobei ein Teil
dieser Mittel aus den 300 Millionen
Euro Riicklagen fiir pharmazeutische
Dienstleistungen (pDL) stammen soll.
Die verbleibenden 100 Millionen sol-
len in den Sicherheitsfonds fiir Unter-
versorgung flieBen.

Die ehemalige ABDA-Présidentin
Gabriele Regina Overwiening duBerte
sich bereits in der Dezember-Ausga-
be des ,apothekenmarkt® detailliert
beziiglich Forderungen und Erwar-
tungen. Ende Marz haben ABDA, DKG
(Deutsche Krankenhausgesellschaft),
KBV (Kassenarztliche Bundesvereini-
gung) und KZBV (Kassenzahnirztliche
Bundesvereinigung) partnerschaftlich
in einem offiziellen Positionspapier
sieben Forderungen an die neue Regie-
rung gestellt. Man ist sich dartiiber ei-
nig, dass eine nachhaltige, solidarische
Finanzierung mit fairer Lastenvertei-
lung und hoher Versorgungsqualitat
sichergestellt werden soll.

Um das Gesundheitssystem lang-
fristig zu entlasten und die Gesund-
heitsversorgung effizienter zu gestal-
ten, ist der Wunsch nach Forderung
von Pravention zentraler Bestandteil
des Forderungspakets, ebenso wie
die Starkung der Eigenverantwortung
und Selbstverwaltung, was eine schon
frithzeitige Einbindung in politische
Entscheidungen, die das Gesundheits-
wesen betreffen, voraussetzt.

Honorarerh6hungen als
Ubergangslésung?

Und endlich finden die Rufe sei-
tens der Apotheker Gehor. Die Koali-

tion greift einige der Forderungen auf.
Es es heiBt ,die Apothekerbranche
soll gezielt gestarkt werden, da sie die
erste Anlaufstelle in der Gesundheits-
versorgung darstellt“. Auch das Apot-
hekenfixum soll einmalig auf 9,50
Euro, in ldndlichen Apotheken sogar
bis 11 Euro angehoben werden. Die-
se Erhohung wiirde den Rohgewinn
einer Durchschnittsapotheke um 1,4
Prozentpunkte auf 21,1% steigern
- bei angenommenen 45.000 Rx-Pa-
ckungen wéren das 51.750 Euro.

Doch die Treuhand Hannover
weist darauf hin, dass diese Erho-
hung angesichts steigender Kosten
moglicherweise nicht ausreicht: ,Die
Ausgestaltung ist entscheidend®, so
die Warnung. Sie drangen ebenso wie
ABDA-Prisident Thomas Preis darauf,
die Ergebnisse des Koalitionsvertrags
schnellstmoglich in die Tat umzuset-
zen. ,Andernfalls sei die Fixumser-
hohung zeitnah tiber Kostensteige-
rung aufgebraucht®, so Dr. Sebastian
Schwintek, Generalbevollmachtigter
der Treuhand. Dariiber hinaus sollen
Strukturen fiir Praventionsleistungen
ausgebaut werden, um Apotheken zu
,heilberuflichen Gesundheitszentren®
zu etablieren. Die Abgabe von Arznei-
mitteln sollen ebenfalls erleichtert
werden.
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Daniela Hanel, 1. Vorsitzende
auBerte sich im Namen der Freien
Apothekerschaft zu den neuen Ent-
wicklungen und begrii3t zwar einige
der MaBnahmen, wie die Soforthil-
fe fir Apotheken, warnt jedoch: ,die
Auszahlung der Erhohung ab Januar
nédchsten Jahres werden einige hun-
dert Apotheken nicht mehr miterle-
ben“. Angesichts der aktuellen Infla-
tionsrate bedarf die Erhohung des
Fixums nicht nur einer dauerhaften
Anpassung, sie verweist auch auf die
beim Verwaltungsgericht Berlin an-
hangige Honorarklage und ein in Auf-
trag gegebenes Gutachten, wonach
das Fixum schon ldngst bei 14,14
Euro liegen sollte. Auch die fehlende
Erwdhnung beziiglich Versandverbot
verschreibungspflichtiger Arznei-
mittel, vor allem mit Blick auf die
zahlreichen Bestellplattformen, sieht
Héanel skeptisch und erinnert, dass
zum Teil 80 Prozent des Umsatzes
der Apotheken durch verschreibungs-
pflichtige Mittel erreicht wird. Die
Freie Apothekerschaft warnt, dass die
Mindestlohnerhohung auf 15 Euro ab
2026 und folgende Tarifanpassungen
Apotheken auch in Zukunft finanziell
belasten werden, da GroBhandel und
Lieferanten steigende Kosten weiter-
geben, wahrend Apotheken im Rx-Be-
reich keine Preisanpassung vorneh-
men konnen. >
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Krankenkassen im Spannungsfeld:
Finanzielle und strukturelle
Anpassungen

Auch IKK Verbandsgeschiftsfiih-
rer Jirgen Hohnl duBerte sich bereits
in der Dezember-Ausgabe des ,apo-
thekenmarkt“ zur angespannten Lage
im Gesundheitswesen und sprach sich
fiir Losungen aus, die vor allem eine
belastungs- und verantwortungsge-
rechte Finanzierung gewahrleisten. Im
speziellen die Erhohung des Beitrages
fiir die Versorgung der Biirgergeldemp-
fanger. Obwohl auf diesen Punkt im
Papier der AG Gesundheit eingegan-
gen wurde, bleibt jedoch die Antwort
auf die Frage, wie die Liicke der GKV
iiber 10 Milliarden Euro geschlossen
werden konnte, im Koalitionsvertrag
komplett aus. Hohnl betonte zudem,
unter den verschiedenen Gesund-
heitsbereichen sollte ein engerer Aus-
tausch stattfinden und Forderung neu-
er Technologien und eine nachhaltige
Ausrichtung des Gesundheitswesens
sollten hochste Prioritat haben. Einige
MaBnahmen werden von der Koalition
diesbeziiglich aufgegriffen, die Digita-

lisierung des Gesundheitswesens wird
hervorgehoben, wie die Einfiihrung
der elektronischen Patientenakte, die
Forderung telemedizinischer Leistun-
gen und die Weiterentwicklung der
Telematikinfrastruktur.

Die Vorstandsvorsitzende des AOK
Bundesverbandes Dr. Carola Reimann
iibte bereits Kritik an den Reformvor-
schldgen der AG Gesundheit. Sie wiirdig-
te zwar das Vorhaben um die Erhohung
der Biirgergeldpauschalen als positiven
Schritt, bemangelte jedoch, dass die
AG ,keinerlei Phantasie und Ehrgeiz
zur Ausgabenbegrenzung® zeige. Auch
nach wiederholten Forderungen seien
keine MaBnahmen zur Anpassung der
Ausgaben an die Einnahmen zu erken-
nen. Zudem bemangelte sie, dass der
Arzneimittelbereich von Einsparungen
ausgenommen bleibt, was zu einem
LLegitimationsproblem“ bei  Vertei-
lungsstreitigkeiten fiihren konnte. Die-
se Kritik ist umso deutlicher geworden,
seit der Koalitionsvertrag zwischen
Union und SPD verdffentlicht wurde.
Reimann stellte enttauscht fest, dass die
urspriinglich konkret formulierten Vor-
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schlage zur finanziellen Entlastung der
Kranken- und Pflegeversicherung nun
weitgehend nicht vorhanden sind und
stattdessen nur noch allgemeine Ab-
sichtserklarungen vorherrschen.

Auch Franz Kneips, Vorstand des
BKK Dachverbandes, kritisierte insbe-
sondere das Fehlen der versprochenen
Dynamisierung des Bundeszuschusses
zur GKV, die fehlende Unterstiitzung
der sozialen Pflegeversicherung und
die unzureichende Finanzierung der
Beitrége fiir Biirgergeldbezieher.

PharmagroBhandel:
Skontogewéahrung und
wirtschaftliche Stabilitat

Der Bundesverband der Pharma-
zeutischen GroBhédndler (Phagro) for-
dert eine Anpassung der Preisregelung
zur Verbesserung der wirtschaftlichen
Situation durch die Reform der Arznei-
mittelpreisverordnung  (AMPreisV).
Sie legt unter anderem fest, welche
Aufschlage vom pharmazeutischem
Unternehmen iiber den GroBhandel
inklusive Apotheken fiir Arzneimittel
anfallen. Beziiglich der Beschliisse des
Koalitionsvertrages, wie die Starkung
der Vor-Ort-Apotheken, herrscht zwar
eine positive Resonanz seitens des
GroBhandelsverbands, ganz anders
verhdlt es sich jedoch mit der Aufhe-
bung des sogenannten Skonto-Verbots.
Diese Tatsache wird unter den Pharma-
groBhandlern vermutlich zu keiner gu-
ten Stimmung fiihren, da sich wieder-
holt gegen eine Freigabe von Rabatten
(inkl. Skonto) iiber die variable Spanne
des GroBhandels hinaus, positioniert
wurde. Es wird betont, dass Skonti
keine echten Rabatte im klassischen
Sinn sind, sondern eine Umverteilung
zugunsten der Apotheken darstellen.
Doch da die Patientensicherheit und
der Wettbewerb im Vordergrund ste-
hen, zeigt sich der Phagro-Vorstands-
vorsitzende Andreas Freitag zumin-
dest mit den kommenden einheitlichen
Vorgaben fiir Vor-Ort- und Versandapo-
theken zufrieden.



Pharmaindustrie: Innovationsférde-
rung statt weiterer Regulierung

In einer offiziellen Pressemitteilung
des Verbandes der forschenden Arznei-
mittelhersteller (vfa) von Ende Februar,
werden eine schnelle Regierungsbil-
dung und solide Rahmenbedingungen
fiir eine leistungsfahige Infrastruktur,
zur Sicherstellung einer stabilen Arz-
neimittelversorgung, gefordert. AuBer-
dem sollen Investitionen in Forschung
und Innovation die Fortsetzung der
Pharmastrategie sichern, die darauf
abzielt die Wettbewerbsfahigkeit der
deutschen Pharmaindustrie zu stiarken.
Wiederholt wird der Biirokratieabbau
erwahnt und die Schaffung von quali-
fizierten Arbeitspldtzen in Aussicht
gestellt. Uber die neuesten politischen
Entwicklungen wird sich der Verband
freuen: Es wird betont, Deutschland sol-
le zum innovativsten Pharma-Standort
weltweit werden, indem die Entwick-
lung und Produktion von Medizinpro-
dukten durch die nationale Pharmastra-
tegie gefordert werden solle.

Dr. Kai Joachimsen, Geschaftsfiihrer
von BPI, unterstiitzt dieses Vorhaben,
vor allem die Erkenntnis um die Be-
deutung der Pharmabranche als Schliis-
selindustrie. Auch vfa-Prasident Han
Steutel, begriit die schnelle Einigung
im Koalitionsvertrag und sieht die Im-
pulse fiir Innovationen und Investitio-
nen als entscheidend fiir die wirtschaft-
liche Erholung und Modernisierung
Deutschlands. Besonders positiv hebt
er die Weiterentwicklung der nationa-
len Pharmastrategie und die Moder-
nisierung des Arzneimittelmarktneu-
ordnungsgesetzes (AMNOG) hervor,
um das Vertrauen der Unternehmen zu
stairken und das Innovationspotenzial
der Pharmabranche auszuschopfen.

Fazit: Zwischen Kompromiss und
Konflikt

Der Koalitionsvertrag signalisiert
den politischen Willen, zentrale Heraus-
forderungen im Gesundheitswesen an-
zugehen - etwa durch eine Anpassung

des Apothekenfixums, die Starkung
der pharmazeutischen Industrie und
Impulse zur Digitalisierung. Doch im
Abgleich mit den Erwartungen vieler
Akteure wird deutlich: Die MaBnahmen
bleiben derzeit oft vage oder greifen zu
kurz. Fir die Apotheken enthélt das Re-
gierungspapier zumindest ein wichtiges
Signal: Die geplante Anpassung des Fi-
xums wird als Schritt in Richtung einer
besseren wirtschaftlichen Absicherung
gewertet. Auch wenn die MaBnahme
angesichts steigender Betriebskosten
und wachsender Versorgungsanforde-
rungen nicht alle Erwartungen oder gar
Notwendigkeiten erfiillt, erkennt die
Politik damit erstmals seit Langem den
wachsenden wirtschaftlichen Druck im
Apothekenwesen an.

Krankenkassen hingegen vermis-
sen nachhaltige Strukturreformen, etwa
bei der Gegenfinanzierung der Ausga-
ben fiir Biirgergeldempfanger oder dem
fehlenden Ausgleich durch den Bundes-
zuschuss. Ein besonders konflikttrachti-
ger Punkt bleibt die Riickkehr zu alten
Skonto: Wahrend Apotheken dieses als
notwendige wirtschaftliche Unterstiit-
zung begriiBen, warnt der Phagro vor
einer faktischen Umverteilung zulasten
des GroBhandels. Die Wiederzulassung
konnte nicht nur wirtschaftliche Schief-
lagen bei den Distributoren verschar-
fen, sondern neue Spannungen entlang
der Lieferkette provozieren.

Fiir die Pharmaindustrie enthalt der
Koalitionsvertrag einige positive Signa-
le - etwa durch die geplante Weiterent-
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wicklung der Pharmastrategie, gezielte
Forschungsinvestitionen und Biirokra-
tieabbau. Hier zeigt sich die Regierung
anschlussfahig an die Forderungen der
Industrie und positioniert sich klar fiir
Standortstarkung und Versorgungssi-
cherheit.

Die Konfliktlinien verlaufen so-
mit nicht nur zwischen den einzel-
nen Marktteilnehmern, sondern auch
zwischen politischem Anspruch und
wirtschaftlicher Realitét. Viele MaBnah-
men setzen lediglich Impulse, wahrend
zentrale Fragen - wie die nachhaltige
Finanzierung der GKV oder eine echte
Versorgungsreform - ungeldst sind. Fiir
die Zukunft wird entscheidend sein, ob
es der Regierung respektive der noch
einzusetzenden Kommission gelingt,
aus teils widerspriichlichen Interessen
ein Gesamtkonzept zu formen. Nur
durch eine dauerhaft gesicherte Finan-
zierung und den Mut zur Priorisierung
kann das deutsche Gesundheitswesen
zukunftsfahig gemacht werden. L 2

Bild: kohlpharma GmbH

Annabelle Bieringer

Werkstudentin BWL bei der
Kohl Medical AG
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USP immer wichtiger

Die zunehmende Relevanz von Alleinstellungsmerkmalen

fur die Vor-Ort-Apotheken

Von Marc Kirch

Die  Apothekenlandschaft in
Deutschland steht vor erheb-
lichen Herausforderungen. Der
zunehmende Wettbewerb durch
Versandapotheken und Dro-
geriemarkte erfordert von den
Vor-Ort-Apotheken ihre Positio-
nierung zu Uberdenken. In diesem
Kontext gewinnen Alleinstell-
ungsmerkmale (Unique Selling
Propositions, USPs) zunehmend
an Bedeutung, um sich im Markt
erfolgreich zu differenzieren und
langfristig zu bestehen.

Die Wettbewerbssituation

Seit der Legalisierung des Ver-
sandhandels mit rezeptpflichtigen
und -freien Medikamenten durch
das Gesundheitsmodernisierungs-
gesetz (GMG) im Jahr 2004, hat sich
der Wettbewerbsdruck auf stationére
Apotheken stetig erhoht. Im Bereich
der Selbstmedikation hat der Ver-
sandhandel bereits einen Marktanteil
von iiber 20% erreicht (Quelle: Insight
Health GmbH, Datamed IQ GmbH,
Bundesministerium fiir Gesundheit
(BMG), ABDA-Statistik 2024). Zudem
treten Drogeriemarkte mit der Erwei-
terung ihres Leistungs- und Produkt-
portfolios zunehmend gezielt in Kon-
kurrenz zu den Apotheken, was die
Bedingungen weiter verscharft.

Diese  Entwicklungen fiihren
zu Umsatzriickgangen bei Vor-Ort-
Apotheken und beeinflussen deren
wirtschaftliche Stabilitat. Aktuelle
Statistiken zeigen, dass die Zahl der
Apotheken in Deutschland riicklau-
fig ist. Im Jahr 2024 sank die Zahl
der Apotheken um 530 auf insgesamt
17.041. (Quellen: Pharmazeutische

Zeitung, Niedrigste Apothekenzahl
seit 1978 | PZ - Pharmazeutische
Zeitung, Apotheken Umschau Apothe-
ken: Zahl der Betriebe in Deutschland
sinkt weiter | Apotheken Umschau,
ABDA)

Diese Zahlen verdeutlichen den
Handlungsbedarf fir stationdre Apo-
theken, sich durch klare USPs im
Markt zu differenzieren.

Starken der Vor-Ort-Apotheken
und strategische Nutzung

Trotz des zunehmend intensiven
Wettbewerbs verfligen Vor-Ort-Apo-
theken iiber spezifische Stirken, die
als Abgrenzungsmerkmale zu Mit-
bewerbern bis hin zu echten Allein-
stellungsmerkmalen genutzt werden
konnen.

Diese sind zum Beispiel:

e Pharmazeutische Dienstleistun-
gen (pDL) als exklusives Ange-
bot:

Vor-Ort-Apotheken Dbieten Bera-
tungsleistungen und individuelle
Gesundheitsdienstleistungen an, die
iiber den reinen Medikamentenver-
kauf hinausgehen.

Diese pharmazeutischen Dienst-
leistungen stirken die Kunden-
bindung und positionieren die
Vor-Ort-Apotheke als unverzichtba-
ren Bestandteil der Gesundheitsver-
sorgung. Durch den Ausbau dieser
Services konnen Apotheken noch
starker als Gesundheitsberater in der
Community wahrgenommen werden.
Ein Beispiel dafiir ist die Einfiihrung

von speziellen Programmen fiir chro-
nisch kranke Patienten, um deren
Therapieerfolg zu unterstiitzen. Eini-
ge definierte pDLs werden sogar extra
honoriert.

* Kompetente, individuelle
Beratung als Differenzierungs-
merkmal:

Die personliche Beratung durch
qualifiziertes Fachpersonal ermog-
licht es, individuell auf die Bediirfnis-
se der Kundschaft einzugehen. Eine
aktuelle Umfrage zeigt, dass fast zwei
Drittel (62%) der Befragten rezept-
freie Arzneimittel in einer Apotheke
vor Ort kaufen, wobei die personliche
Beratung und ortliche Nédhe als Haupt-
griinde genannt werden (Quelle:
Umfrage Pharma Deutschland
20.01.2025 Mehrheit der Deutschen
kauft rezeptfreie Arzneimittel in der
Apotheke vor Ort).



¢ Personliche Kundenbindung und
Serviceorientierung:

Durch den direkten Kontakt
konnen Apotheken individuelle Kun-
denbeziehungen aufbauen und maB-
geschneiderte Serviceleistungen anbie-
ten. Diese Nahe fordert das Vertrauen
und die Loyalitat der Kunden. In einer
Welt zunehmender Digitalisierung und
Anonymisierung, gewinnen die Mehr-
werte von Emotionalisierung, Vertrau-
ensbildung und lokaler Verwurzelung
zunehmend an Bedeutung. Gleichzeitig
gilt es moderne digitale Technologien
fiir sich zu nutzen, wie Apps, moderne
Websites sowie Social Media.

Diese zahlen positiv auf Bekanntheit
und Wahrnehmung ein und konnen
dariiber hinaus den Zugang zu Apo-
thekenservices erleichtern, beispiels-
weise auch iiber Live-Chat und Termin-
buchung. All das in Kombination zahlt
positiv darauf ein, die Bindung der
Kundschaft zu vertiefen.

¢ Unmittelbare Warenverfiigbar-
keit als Vorteil gegeniiber
Versandlésungen:

Im Gegensatz zu Versandapothe-
ken konnen Vor-Ort-Apotheken Medi-
kamente sofort bereitstellen. Diese un-
mittelbare Verfiigharkeit ist besonders
bei akuten Gesundheitsproblemen ein
entscheidender Vorteil, den es zu kom-
munizieren gilt.

e Spezialisierung durch Heraus-
arbeiten echter Alleinstellungs-
merkmale und Kompetenz-
schwerpunkten:

Eine Spezialisierung auf Heilkrauter
aus der Chinesischen Medizin ist ein
Erfolgsbeispiel. So hat ein Apotheker
mit einem geschulten Apothekenteam,
das iber Wirkungsweisen und Erfolgs-
aussichten von Behandlungen indivi-
duell und kompetent berét, ein echtes
USP und Erfolgsbeispiel fiir Unterneh-
mertum geschaffen. So kann auch - zu-

mindest bei aktueller Gesetzeslage -
die Spezialisierung auf medizinisches
Cannabis ein erfolgreicher Kompetenz-
schwerpunkt sein.

Um Alleinstellungsmerkmale und
Differenzierungsschwerpunkte effek-
tiv und erfolgreich zu kommunizieren,
sollten Apotheken gezielte Marketing-
maBnahmen einsetzen und stetig cross-
medial kommunizieren, um diese nach-
haltig und zielgruppeniibergreifend zu
verankern.

Zur Inspiration ist es auch zielfiih-
rend ,out of the box“ zu denken und
sich einmal ,open minded“, wie man
heute so schon sagt, von anderen Bran-
chen inspirieren zu lassen.

Im deutschen Einzelhandel ist ein
Erfolgsbeispiel fiir Service- und Mar-
ketinginnovationen zum Beispiel das
Unternehmen Globetrotter. Durch die
Kombination von Begeisterung, Inno-
vation und Kundennéhe hat sich Glo-
betrotter als fiihrender Anbieter im
Outdoor-Bereich etabliert. Das Unter-
nehmen setzt auf ein einzigartiges Ein-
kaufserlebnis, indem es beispielsweise
Kletterwande, Kaltekammern und Was-
serbecken in seinen Filialen integriert,
um Produkte unter realen Bedingungen
zu prasentieren und zu testen. Diese
Innovationsstrategie hat nicht nur die
Kundenbindung gestarkt, sondern auch
neue Zielgruppen erschlossen.

Apotheken konnten zum Beispiel
von solchen Ansitzen inspirieren las-
sen, indem sie ihre Raumlichkeiten,
Aktionsflichen und Dienstleistungen
so gestalten, dass sie sich von der Mit-
bewerberschaft differenzieren bzw.
mit einem konsequent durchdachten
Ladenbaukonzept von der Konkurrenz
abheben.

Risiken bei unzureichender
USP-Nutzung und unzureichenden
Differenzierungsmerkmalen

Ohne Kklare Alleinstellungsmerk-
male laufen  Vor-Ort-Apotheken
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Gefahr, ihre Exklusivleistungen zu
verlieren und in einen intensiven
Preiskampf verwickelt zu werden.
Dies kann zu Margendruck und wirt-
schaftlicher Instabilitit fiihren. Zu-
dem besteht das Risiko, dass Kunden
abwandern, wenn sie keinen deutli-
chen Mehrwert gegeniliber Versand-
apotheken erkennen. Die Positionie-
rung als unverzichtbarer Bestandteil
der flachendeckenden Gesundheits-
versorgung ist daher essenziell, um
langfristig erfolgreich zu sein.

Fazit

In einem zunehmend kompetiti-
ven Marktumfeld sind Differenzie-
rungs- und Alleinstellungsmerkmale
fiir Vor-Ort-Apotheken von entschei-
dender Bedeutung. Durch die ge-
zielte Nutzung und Kommunikation
von Starken wie zum Beispiel phar-
mazeutischen Dienstleistungen, in-
dividueller Beratung, unmittelbarer
Warenverfiigbarkeit und personli-
cher Kundenbindung konnen sie sich
erfolgreich differenzieren. Fiir Apo-
thekeninhaberinnen und -inhaber gilt
es, konsequent die unternehmerische
Sichtweise einzunehmen und strate-
gische MaBnahmen zu ergreifen, um
ihre USPs zu identifizieren, zu star-
ken und aktiv crossmedial zu kom-
munizieren. Dies sichert nicht nur die
Wettbewerbsfahigkeit, sondern auch
die langfristige Bindung der Kund-
schaft und den nachhaltigen Erfolg
der Apotheke. L 4

Bild: AVIE GmbH

Marc Kirch

Gruppenleiter Marketing
und Werbung AVIE GmbH
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Trends in der Selbstmedikation

Bescheidene Umsatzentwicklung in der Offizin und deutliches
Wachstum bei den Versandapotheken

VVon Frank WeiBenfeldt

Wahrend der letzten Jahre war die
Umsatzentwicklung im OTC-Markt
und fur das weitere verschrei-
bungsfreie Sortiment grundsatz-
lich positiv. Der Umsatz verteilt sich
jedoch fur die Vor-Ort-Apotheken
auf immer weniger Offizinen. Laut
PZ versorgten Anfang 2025 nur
noch 17.041 stationare Apothe-
ken die Menschen in Deutschland.
Zeitgleich stieg der Umsatz der
Versandapotheken kontinuierlich
an. Auf Basis von DatamedIQ und
Insight Health Marktdaten erldu-
tern wir die Entwicklung und be-
leuchten aktuelle Trends.

Insbesondere der Vergleich der
Jahre 2024 sowie 2023 mit den Jahren
2022, 2021 und 2020 zeigt, wie stark
der Selbstmedikationsmarkt in der
Offizin gewachsen ist. Wahrend wir
von 2020 auf das Jahr 2021 fiir das
verschreibungsfreie Sortiment ledig-
lich einen Anstieg von +0,3 %-Punkten
(Basis: Arzneimittelpreis des pharma-
zeutischen Unternehmers - ApU) bei
den Vor-Ort-Apotheken hatten, lag das
Wachstum fiir verschreibungsfreie Pro-
dukte in der Offizin von 2021 auf 2022
bei +10,8 %-Punkten und von 2022
auf das Jahr 2023 bei +4,4 %-Punkten.
Im letzten Jahr zeigte sich allerdings
nur noch ein Umsatzanstieg um +2,7
%-Punkte.

Der Umsatz im verschreibungsfrei-
en Sortiment der Versandapotheken
wuchs von 2020 bis zum Jahr 2021
um +9,1 %-Punkte. Es folgte ein An-
stieg um +7,0 %-Punkte von 2021 bis
zum Jahr 2022 und ein Wachstum um
+6,7 %-Punkte im folgenden Jahr. Im
letzten Jahr stieg der Umsatz um +13.0
%-Punkte noch einmal deutlich an.

Umsatzentwicklung und Anderung gegeniiber Vorjahr*

Mio. €

7.000
6.000
5.000

+10,8 %

4.000

3.000 @

2.000 +9,1%
0 I I

1.000
2020 2021

M Vor-Ort-Apotheken

Hinter dieser Entwicklung steckt
insbesondere die Pandemie wéahrend
der Jahre 2020 und 2021 sowie die un-
mittelbare Post-Corona-Zeit nach der
Pandemie. Die Abstandsregeln, die
Angst vor COVID-19 sowie die Digita-
lisierung und der Umgang mit neuen
Bedingungen und Maoglichkeiten fiihr-
ten zundchst dazu, dass Menschen gro-
Bere Veranstaltungen, den Einzelhan-
del sowie auch Arzttermine und auch
Besuche der Stamm- bzw. Vor-Ort-Apo-
theke vermieden. Online- Bestellungen
im Allgemeinen und Bestellungen bei
den Versandapotheken im Besonderen
stiegen stark an. Entscheidend ist, dass
fiir die Zeit nach der Pandemie einer-
seits manche Verhaltensweisen gelernt
wurden und beibehalten blieben (z. B.
Online-Bestellungen) - andererseits
Gewohnheiten aus der Vor-Pandemie-
Zeit aber auch wiederentdeckt wurden
(z. B. Shopping und Windowshopping)
und ,alte“ Verhaltensweisen wieder
zurlickkehrten. OTC-Arzneimittel im
Allgemeinen und Husten-, Grippe- so-
wie Erkéltungsmittel im Besonderen
wurden wieder starker in den statio-

+7,0%

2022

M Versandapotheken

+13,0%

2024

+6,7%

2023

Bild: Insight Health

naren Apotheken eingekauft. Inzwi-
schen hat sich dieser Trend jedoch
abgeschwacht. So zdhlten Anfang des
Jahres beispielsweise Préaparate aus
der umsatzstarken Warengruppe der
Erkaltungs- und Grippemittel zu den
Wachstumstreibern im rezeptfreien
Versandapothekenmarkt. Die derzeit
umsatzstarkste ~ OTC-Produktgruppe
im Versandhandel sind beispielswei-
se topische Rhinologika mit einem
Wachstum von rund +18,0 %-Punkten
(MAT 2025/02 vs. Vorjahr, Basis realer
Apothekenverkaufspreis).

OTC-Wachstum schwachelt in den
Vor-Ort-Apotheken.

Versandapotheken freuen sich
weiterhin liber Wachstum im ver-
schreibungsfreien Segment. Im Feb-
ruar 2025 (MAT 02/2025 vs. Vorjahr)
hat sich der Umsatz im verschrei-
bungsfreien Segment oOffentlicher
Offizinapotheken auf einem um +0,9
%-Punkte hoherem Niveau bewegt als
im Jahr 2024. Das starkste Wachstum
zeigten apothekenpflichtige Arznei-



mittel mit einem Zuwachs von +1,0%-
sowie Nichtarzneimittel mit einem An-
stieg von +0,8 %-Punkten. Der Umsatz
der nicht apothekenpflichtigen Arz-
neimittel stagniert derzeit bei +0,0%-
Punkten.

Fiir die Versandapotheken stellt
sich die aktuelle Entwicklung wie folgt
dar. Insgesamt wuchsen der OTC-Markt
und der Markt fiir weitere verschrei-
bungsfreie Produkte fiir die Versender
im Februar 2025 um +1,7%-Punkte
(MAT 02/2025 vs. Vorjahr). Wachs-
tum kam aus dem Marktsegment der
apothekenpflichtigen Arzneimittel
(+1,7 %-Punkte). Nicht-Arzneimittel
zeigten im Mailordermarkt einen An-
stieg von ebenfalls +1,7%-Punkten. Im
Bereich der nicht apothekenpflichtigen
Arzneimittel lag der Umsatzanstieg
allerdings nur bei + 0,5%-Punkten.

Neben Erkaltungspréaparaten sind
es vor allem Schmerzmittel, von denen
Wachstumsimpulse fiir das Sortiment
der OTC-Arzneimittel im Versand-
geschift ausgehen. Im Segment der
Nicht-Arzneimittel sind es insbesonde-
re Produkte fiir die Darmgesundheit,
Mineralstoffpraparate und Priparate
fiir trockene Augen, die das Wachstum
bestimmen. Ferner nutzen immer mehr
Patienten und Patientinnen, die ihr
Rezept bei einer Versandapotheke ein-
losen, die Moglichkeit OTC-Produkte
versandkostenfrei mitbestellen zu kon-
nen.

Kommunikation ist Trumpf

GemaB SEMPORA OTC- und Apo-
thekenmarktstudie 2024 wollen 68%
der Hersteller ihre Marketingaktivi-
taten vor Ort in den Apotheken aus-
bauen. Angesichts der weiterhin an-
gespannten finanziellen Situation sind
viele Apotheken offen fiir neue Kon-
zepte am Point of Sale (POS).

Insbesondere drei POS-Konzepte
werden derzeit diskutiert und in den
Vor-Ort-Apotheken realisiert.

1. Cross-Selling

Laut dem Deutschen Apotheken
Portal (DAP) versteht man unter Cross-
Selling einen Zusatzverkauf, der in Er-
ganzung zum urspriinglichen Produkt-
wunsch durchgefiihrt wird.

Cross-Selling bietet sowohl fiir den
Patienten als auch fiir die Apotheke
Vorteile:

* Der Patient wird eingehend beraten
und erhalt eine bessere Arzneimit-
teltherapie. Die Kundenzufrieden-
heit steigt und die Loyalitit gegen-
uber der Apotheke wird gestarkt.

* Das Apothekenteam tatigt tiber die
Beratungskompetenz einen Zusatz-
verkauf und erwirtschaftet so zu-
satzlichen Umsatz.

GemaB einer DAP Befragung (Lauf-
zeit: 28.08. bis 03.09.2023, 1.112 Teil-
nehmer) wollen 45,9% der befragten
Apothekerinnen und Apotheker dieses
Konzept intensivieren.

2. Apotheken-TV

Immer mehr Apotheken nutzen
TV-Konzepte fiir die Kommunikation.
Neben hybriden Ansdtzen - durch
Kombination mit der konventionellen
Sichtwahl - bietet Apotheken-TV wei-
tere Vorteile:

 Ein auf Einzelapotheken oder Apo-
thekengruppen abgestimmter Inhalt

* Mixed-Mode: Kombination aus her-
steller- und apothekenspezifischen
Inhalten

 Screens im Schaufenster und am HV-
Tisch fiir das Beratungsgesprach

3. Couponing

Ein Instrument, das sich im Apo-
thekenmarkt immer stirker durch-
setzt, ist die Markenbindung durch
Couponing. Laut der SEMPORA OTC-
und  Apothekenmarktstudie 2024
sind Rabatt-Coupons der Kundschaft
sehr wichtig. Befragt wurden 1.055
Konsumentinnen und Konsumenten.
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Folgende Vorteile bietet das Konzept:

* Couponing motiviert dazu, ein be-
stimmtes Produkt zu kaufen. Coupo-
ning ist daher auch ein Instrument
fiir den Impulskauf.

* Der Erfolg von Couponing (z. B. Um-
satzsteigerung und Wiederholungs-
kéaufe) ist in der Regel messbar.

Fazit

Immer mehr Apotheken gehen neue
Wege. Neben attraktiven Offnungszei-
ten werden z. B. auch ansprechende Ver-
kaufsraume immer wichtiger. Zeitgleich
steigt die Bedeutung des Online-Han-
dels an. Auch fiir die Vor-Ort-Apotheken
ist es wichtig in die Digitalisierung zu
investieren. Im Kern geht es aber nicht
darum, mit den groBen Versandapothe-
ken gleich zu ziehen. Vielmehr muss
die Vor-Ort-Apotheke immer starker zu
einem ,Place to be“ bzw. zu einem Ort
im engeren Sinne werden. Orte sind -
im Gegensatz zu Nicht-Orten - laut Marc
Augé Sinnwelten mit einer individuel-
len Identitit und einer gemeinsamen
Vergangenheit. Es sind Resonanzraume
die soziale Beziehungen schaffen. Vor
diesem Hintergrund kommt es darauf
an, die Stdrken der Vor-Ort-Apotheke
noch intensiver zu nutzen. Die Bera-
tungskompetenz des Apothekenteams
z. B. noch konsequenter auszuspielen.
Dartiber hinaus gilt es die Moglichkei-
ten von neuen Konzepten am POS wie
z. B. Cross-Selling, Apotheken-TV und
Couponing zu testen und umzusetzen. ¢

Bild: AVIE GmbH

Frank WeiBenfeldt

Senior Business Development Manager
bei INSIGHT Health und Dozent fiir Apo-
thekenmarketing und Marktforschung an
der Hochschule Schmalkalden
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Im Einkauf liegt der Gewinn?

Stimmt, aber...

Warum in Rx-Importen mehr Ertrag steckt

VVon Alexander Bill

Endlich: die neue Bundesregierung
plant laut dem derzeit bekannten
Papier der Koalitionsarbeitsgrup-
pe Gesundheit und Pflege eine Er-
héhung des Apothekenhonorars:
kunftig soll die packungsbasierte
Pauschalvergitung auf 9,50 € ange-
hoben werden, flur landliche Apo-
theken kann sie sogar innerhalb
eines Korridors bis zu 11 € betra-
gen. Zwar ist dies ein langst Gberfal-
liger Schritt, der bei der Ertragslage
der , durchschnittlichen” Apotheke
auch fur etwas Entlastung sorgen
wird. Aber die 9,50 € sind weit von
den geforderten mindestens 12
Euro entfernt, die halbwegs die jah-
relange ,Nullrunde” ausgleichen
kénnte. Und er ist noch keine Reali-
tat. Deshalb bleibt es weiterhin die
kaufmannische ,Pflicht” des Apo-
thekeninhabers, brachliegende Er-
tragsreserven in seinem Unterneh-
men aufzusplren und zu nutzen.

Eine sehr einfache und gleichzeitig
effektive Moglichkeit hierfiir bietet die
systematische Integration von Import-
arzneimitteln in das Lagersortiment
der Apotheke. Gesetzgeber und Kran-
kenkassen beflirworten deren Abga-
be, da sie aufgrund ihres im Vergleich
zum Referenzarzneimittel niedrige-
ren Erstattungspreises (=Apotheken-
verkaufspreis abziiglich der gesetzl.
Herstellerrabatte) kostenddmpfend
wirken. Die direkte Einsparung fiir die
gesetzlichen Krankenkassen betrug im
Jahr 2024 laut des Branchenverbands
,Die  Arzneimittel-Importeure e.V.”
rund 700 Mio. EURO.

Wiahrend Importarzneimittel bei
Krankenkassen und privat Versicher-
ten die Kosten senken, entfalten sie in
der Apotheke gleich an mehreren Stel-
len ihre ertragssteigernde Wirkung:

Abgabepreis des pharmazeutischen Unternehmers APU

+ GroBhandelszuschlag

= Zwischensumme
+ Festzuschlag fiir GH'

= AEP

+ Apothekenzuschlag?

+ Packungspauschale?

+ Nacht-/Notdienstpauschale?

Wert steigt je hoher der AEP

Werte bleiben konstant

+ Pauschale fiir zusdtzl, pharmazeutische Dienstleistungen?

= AEP (netto)
B3 Mehmermeuur

19 %

1. Héhere Marge pro Packung

Eine alte Kaufmannsweisheit be-
sagt: ,Der Gewinn liegt im Einkauf.
Diese Regel meint {blicherweise:
,Kaufe moglichst billig ein und ver-
kaufe moglichst teuer.“ Wahrend diese
Regel fiir OTC und Freiwahl stimmit,
fiihrt sie bei Rx-Praparaten dagegen
zu sinkenden Margen! Warum? Weil
die Arzneimittelpreisverordnung die
Zu- und Abschlige auf ein Rx-Préapa-
rat vorgibt. Die Apotheke erhalt eine
Vergiitung von 3% auf den Apotheken-
einkaufspreis (AEP) sowie weitere fixe
Zuschldge pro Packung (siehe Grafik).
Je hoher also der AEP, desto mehr Euro
ergeben die 3%. Das teurere Praparat
steigert somit die Marge mehr als das
billigere. Bei Importpraparaten, die
ja samtlich therapeutisch identisch
mit dem ,deutschen Original“ sind,
erfordert dies einen grundsatzlichen
Umdenkungsprozess im Einkauf. Bei

408,53 €
8.35€
0,21€
0,20 €

429,55 €
81,61€

= AEP (brutto) 511,16 €

Kalkulation des Arzneimittelpreises von Zarzio 30 Mio.E./0,5 ml 5 St FER gem.
Arzneimittelpreisverordnung AMPreisV (Preise Stand 1.2.2025)

Bild: kohlpharma GmbH



der Vielzahl der im Vergleich zum
teureren Originalanbieter glinstigeren
Importeur, ist der Einkauf beim teu-
reren der preisglinstigen Importan-
bieter dennoch ertragssteigernd (bei
gleichzeitigen Einsparungen fiir die
Krankenkassen).

2. Senken des Handelsspan-
nenausgleichs und anderer
Konditionskiirzungen beim
GroBhandel

Ein anderer margentrachtiger As-
pekt ist die Reduzierung des Handels-
oder Minderspannenausgleichs beim
GroBhandel. Dieser wird als Ertrags-
faktor haufig unterschatzt, bedeutet
aber fiir die Apotheke eine zusatzliche,
zum Teil erhebliche Ertragsminderung.
Einige GroBhdndler erheben diesen
»Ausgleich“ bei einer Apotheke, wenn
ihr durchschnittlicher Einkaufswert
pro Packung iiber einem bestimmten
Betrag liegt, meist liegt dieser zwi-
schen 20 € und 30 €. Der durchschnitt-
liche AEP von Importpraparaten ist
dagegen deutlich hoher, da es sich hier
weit iberwiegend um patentgeschiitzte
Rx-Praparate handelt. Somit senkt jede
nicht im GroBhandel gekaufte Import-
packung diesen Minderspannenaus-
gleich. Da zudem im Direktbezug in
der Regel bessere Einkaufskonditionen
gewahrt werden, erhoht sich gleichzei-
tig der Stiicknutzen des Préaparats. Der
Ertrag fiir die Apotheke verbessert sich
somit gleich in zweifacher Hinsicht.

3. Optimierung des
Lagersortiments

In vielen Apotheken herrscht noch
immer die Meinung, ein kleines Lager
reduziere die Kosten. Diese Haltung ist
nicht pauschal richtig, stammt sie doch
aus einer Zeit, als die Zinsen fiir das im
Lager gebundene Kapital hoch und die
mehrfach téagliche Belieferung durch
den GroBhandel kostenlos war. Beides
hat sich geandert. Ein guter Importeur

unterstiitzt die Apotheke effektiv bei
der Optimierung ihres Lagersortiments:
welche Praparate sollten sinnvollerwei-
se sofort abgabefahig sein, z.B. weil sie
einen planbaren Absatz haben oder in
Kiirze von einem Patienten benotigt
werden, und fiir welche reicht ein Be-
sorger. Apotheken haben zum Beispiel
beim Branchenprimus kohlpharma die
Moglichkeit einer software-basierten
Sortimentsanalyse. Ergebnis ist ein
individueller Bestellvorschlag. Der hat
nicht nur das Potenzial den Ertrag zu
steigern, sondern spart der PKA auch
eine Menge Zeit, denn sie bekommt ihn
fix und fertig auf den Tisch. Und durch
die Moglichkeit der unmittelbaren
Abgabe des Lagerartikels wird weitere
Zeit und damit auch Kosten gespart: fiir
den zusatzlichen Bestellvorgang, den
zusatzlichen Wareneingang, das Vor-
richten, den erneuten Kundenkontakt
und den Botendienst.

4. Entlastung des Apothekenteams

Alle oben unter 3. genannten MaB-
nahmen entlasten die Offizin-Mitarbei-
terinnen und -Mitarbeiter. In einer Zeit,
in der Personalmangel das Top-Thema
bei Apothekeninhabern ist, miisste jede
MaBnahme, die zu einer Entlastung des
Teams fiihrt, Pflichtprogramm sein, erst
recht, wenn sie ohne zusatzliche Ausga-
ben zu realisieren ist.
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Bild: Freepik.com/xb100

5. Steigerung der
Kundenzufriedenheit

Als Kunde schitze ich es, wenn ich
das, was ich brauche, sofort bekomme.
Erst recht, wenn ich andernfalls mich
erneut auf den Weg in die Apotheke
machen miisste. Natilirlich nehmen
Kunden den Botendienst gerne an.
Aber wie viele Anfahrtsstellen konn-
ten eingespart werden, wenn ein gro-
Ber Teil der Besorger wegfallen wiirde.
»,Kommen Sie zu uns, denn wir haben‘s
da!* konnte zu Ihrem USP, Ihrem Wett-
bewerbsvorteil werden! *

Bild: kohlpharma GmbH

Alexander Bill

Dipl. Kaufmann und Leiter
Marketing-Kommunikation
der kohlpharma GmbH
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Leben mit Stil

Karaffe Gluggle Jug

Der ,Gluggle Jug*“ ist eine echte Ikone viktorianischer Tisch-
und Wohnkultur. Entworfen wurde er in den 1870er Jahren
als Wasserkaraffe fiir Esstisch und Salon. Wirklich bekannt
wurde er jedoch erst, als Elisabeth II. 1958 einen als Ge-
schenk Uberreicht bekam. Hersteller war tiber Jahrzehnte
die Dartmouth Pottery in Devon, mit deren Ende 2002 die
originale Gussform ihren Weg zu Wade Ceramics in Stoke-
on-Trent fand. Hohe 28 ¢cm, Volumen 1,3 1.

Preis: 64 Euro
www.torquato.de

Bild: torquato.de

Bild: torquato.de

Bild: torquato.de

Rattan-Pflanzenkorbe

Diese aus dickem Rattan geflochtenen Pflanzenkorbe sind
auf der Innenseite mit einer fest installierten Folie ausge-
kleidet. Sie konnen daher direkt bepflanzt werden. Gerade
beim Einsatz in geschlossenen Raumen, wo sie auch ge-
legentlich den Platz wechseln, ist ihr geringeres Gewicht
von Vorteil. Set mit zwei Korben. Kleiner Korb: Hohe 40 cm,
Grundflache 35 x 35 cm. GroBer Korb: Hohe 45 cm, Grund-
flache 43 x 43 cm

Preis: 198 Euro
www.torquato.de

Poldina Pro Micro

Schlanke kabellose Tischleuchte mit fest eingebautem, drei-
stufig dimmbarem LED-Leuchtmittel (1,8 W). 124/128/142
Im, 2200/2700/3000 K. Geschiitzt gegen Staub und Strahl-
wasser, daher auch im Freien zu betreiben. Lampenfiie
aus lackiertem Aluminium. Mit Kontaktladestation. In ver-
schiedenen GroBen erhaltlich.

Preis: 99 Euro
www.torquato.de
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'UNSER PLUS:
Mehr Dienst + Leistung

Einfach MehrWert.



Vergleichen Sie noch Apfel mit Birnen?

Wir optimieren lhre GroBhandelskonditionen!

Um die fir Sie besten Einkaufskonditionen zu ermitteln, prifen wir lhre GroBhandelsrechnungen
auf Herz und Nieren. Wir schaffen Transparenz bei komplexen Rechnungsstellungen und beraten
Sie personlich, wie aus gefuhlt guten, die fir Sie besten Konditionen werden.

Vereinbaren Sie jetzt einen Termin zum Erstgesprach. Wir freuen uns auf Sie!

Jetzt scannen!

Informieren Sie sich zu den AVIE
Leistungsbausteinen und Uberzeugen
Sie sich selbst.

(L) Telefon 06867 920-9800
info@avie.de

AVIE

Apotheken mit System AVIE GmbH | Im Holzhau 8 | 66663 Merzig | www.avie.de



