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Liebe Leserinnen und Leser,

heute erhalten Sie die zweite Ausgabe unserer INSIGHTs Einblicke im Jahr 2009, die sich schwer-
punktméfliig mit dem Thema Selbstmedikation und hier insbesondere mit dem Endverbraucher
beschaftigt. Offerforyou, ein neuer Service mit unserem Kooperationspartner GLOBAL GROUP,
ermoglicht neue Losungsansatze zur effizienten Absatzsteigerung. Auch der folgende Beitrag zur
Potenzialbestimmung im Endkundenbereich beleuchtet neue Aspekte und ldsst die ,,Wertigkeit”
eines Endkunden in der Apotheke in einem anderen Kontext erscheinen.

Neue Ansatzpunkte, iiber die es sich nachzudenken lohnt. Wir stehen lhnen gerne mit Rat und
Tat zur Seite.

Viel SpaB beim Lesen.

Fuir das INSIGHT Health Team
lhre

T

Petra Exner

AKTUELLES

offerforyou
Konzept zur effizienten Absatzsteigerung und
|dentifizierung von Endverbrauchern im OTC-Markt

Aktuell stehen viele Teilnehmer im Selbstmedikationsmarkt vor grofen Herausforderungen: die
Marktvolumen stagnieren, Produktpreise geraten unter zunehmenden Preisdruck und die Umset-
zung vieler klassischer MarketingmaBnahmen fruchtet nicht mit dem gewiinschten Erfolg.
Klar ist auch, dass der Markt immer starker durch die Kaufpraferenzen des Endverbrauchers ge-
trieben wird — jedoch ist kaum Wissen tber diese Praferenzen und wichtige Strukturen im End-
kundenbereich vorhanden.

In diese Liicke st6Rt der neue Service offerforyou, der iiber unser Partnerunternehmen GLOBAL
GROUP angeboten wird. GLOBAL GROUP ist eines der fiihrenden Unternehmen im Bereich ganz-
heitlicher Endkundenansprache. Dabei wird durch die Kooperation von INSIGHT Health und GLO-
BAL GROUP zum ersten Mal umfassendes Daten-Know-how im Endverbraucher- und Gesundheits-
markt kombiniert, um damit neue Handlungsmoglichkeiten zu er6ffnen.

Durch die bundesweite Verteilung von Vorteilscoupons in Gebieten mit hoher Kaufkraft kénnen
pharmazeutische Hersteller mit offerforyou den Absatz in Apotheken nachhaltig steigern. Zu-
dem erhalten die teilnehmenden Industriepartner durch den Riickversand der Vorteilscoupons
wichtiges Wissen iiber ihre Endkunden und kénnen damit in der Zukunft gezielt an dem Ausbau
ihrer Produkt- und Unternehmensmarke arbeiten.

Haben Sie Interesse oder Fragen zu dem Service offerforyou? Dann steht Ihnen Frau Simona
Schaber (SSchaber@insight-health.de, 06126 / 955-14) aus unserem OTC-Team gerne zur Verfi-

gung.
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Absatzkrise im Selbstmedikationsmarkt:
welche Potenziale bestehen im Endkundenbereich?

Der Selbstmedikationsmarkt in Apotheken zeichnet sich bereits seit langerem durch eine insgesamt
schwache Entwicklung aus. Auf Mengenebene zeigt sich bereits seit 2005 ein Negativtrend, der den
Gesamtmarkt von OTC- und Freiwahlartikeln 2008 erstmalig auf ein Mengenvolumen von unter 1 Mrd.
Einheiten sinken lieB (vgl. Abb. 1).

Abbildung 1: Absatzentwicklung 2004-2008 in Mio. Einheiten
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Quelle: INSIGHT Health APO Apothekenabverkaufsdaten

Die Entwicklung in anderen Handelsbereichen bei dem Verkauf nicht apothekenexklusiver Sortimente
entwickelt sich zwar auch stagnativ, jedoch mit weniger Negativtendenz. Dies wirft Fragen fiir das Apo-
thekenmarketing auf, u.a. nach dem Grund, warum andere Handelssegmente besser abschneiden als
die Apotheken.

Naheliegend ist der Verweis auf das Preisgefélle zwischen Apothekenhandel und den konkurrierenden
Vertriebskandlen, aus denen auch der verstdrkte Preisdruck im Apothekenmarkt resultiert. Allerdings
liegt in der Fokussierung des Preisthemas ein fiir den kleinteiligen Apothekenmarkt schwieriger As-
pekt. Einzelapotheken handeln aufgrund gesetzlicher Bestimmungen in einem limitierten Marktum-
feld, das Geschaftsmodell ist stark auf eine Mischkalkulation aus Rezepten und Selbstmedikation aus-
gelegt. Hohe Preisaggressivitdt gegeniiber den Endkunden erzeugt ein preissensibles Kundenklientel
und kostet Profitabilitdt im Bereich Selbstmedikation.

Gegen das Thema Preis positionieren sich viele Apotheken mit ihrer Beratungskompetenz, die un-
bestritten einen wichtigen Aspekt in der pharmazeutischen Betreuung darstellt. Jedoch ist die hierauf
resultierende Marktkommunikation von Apotheken meist noch zu undifferenziert. Zumindest bewirkt
sie offensichtlich eines (noch) nicht: eine nachhaltige Trendwende in der Absatzkurve der Selbstmedi-
kation im Apothekenmarkt und einen klaren Wettbewerbsvorteil gegeniiber den anderen Handelsberei-
chen Drogerie und Lebensmitteleinzelhandel.

Nun sind die durchschnittlichen Umsdtze je Endkunde im OTC- und Freiwahl-Sortiment geringer als im
RX-Sortiment, fiir die Ertragssituation spielen diese Verkdufe jedoch fiir viele Apotheken aufgrund der
héheren Margen eine zunehmend wichtige Rolle. Und analysiert man die Bedeutung einzelner Kaufer-
gruppen in der Selbstmedikation, ergeben sich durchaus Ansdtze fiir differenzierte Marketing-
strategien. So wurde aktuell auf Basis anonymer Endkundendaten iiber o,5 Mio. Kduferprofile ausge-
wertet, um die Umsatzwerte je Kunde fiir den Zeitraum eines Kalenderjahres miteinander zu verglei-
chen (Stichprobe: INSIGHT Health, Patiententracking APO, Zeitraum 2008).
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Hierliber wurden Umsatzpotentiale Abbildung 2: Umsatzkonzentration bei Endkunden
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Es fehlt also nicht an hochwertiger Kundschaft, aber wahrscheinlich an prazise gesteuerten Marketing-
mitteln, um genau diese Kunden anzusprechen.

Aus der Analyse der Durchschnittsumsatze je Kunde auf Basis der Merkmale Alter und Geschlecht er-
gibt sich ein klarer ,,Lebenszyklus®, der die zunehmende Wichtigkeit der Selbstmedikation mit steigen-
dem Alter verdeutlicht (vgl. Abb. 3).

Abbildung 3: Getétigte Durchschnittsumsétze nach Alter und Geschlecht in 2008
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Quelle: INSIGHT Health Patiententracking APO
Interessant ist zudem die Hohe und der Verlauf der Differenz zwischen den Umsétzen weiblicher und
mannlicher Endkunden. Diese Differenz entsteht im Altersbereich des Erwachsenwerdens, verstarkt

sich bis in den Altersbereich 25-30, reduziert sich jedoch wieder in der spaten Lebensphase ab 65-70
Jahre (vgl. Abb. 4).
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Abbildung 4: Alters— und geschlechtspezifische Jahresumsatze
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Quelle: INSIGHT Health Patiententracking APO

Aus diesen Erkenntnissen lassen sich bestimmte Lebensphasenmodelle entwickeln, die den Lebens-
kontext eines Endkunden beschreiben und zudem seinen ,,Wert“ fiir die Apothekerschaft als Endkun-
de darstellen. Eine Handlungsoption zur gezielteren Ansprache solcher Kundengruppen ist die syste-
matische Darstellung von Sortimenten je Zielgruppen, die damit von den {iblichen Warengruppenbe-
zeichnungen abweicht. Analysiert man die Warenkdrbe einzelner Zielgruppen, ergeben sich be-
stimmte Sortimentscluster, an denen Apotheken die Gestaltung ihrer Warenkategorien ausrichten
konnen. Da wiederum gerade umsatzhochwertige Zielgruppen wie Familien und Senioren einen er-
héhten Beratungsbedarf haben, besteht gerade fiir beratungsaktive Apotheken hier eine Positionie-
rungsmoglichkeit, bei der das Thema Preis in den Hintergrund gedrangt wird.

Zudem ermoglicht eine Fokussierung beratungsaffiner Zielgruppen den gezielten Einsatz der verfiig-
baren Marketingmittel und eine hohe Chance zur Kundenbindung. Gerade hier kénnen Apotheken
sich gegeniiber konkurrierenden Vertriebskandlen positionieren und schlussendlich durch gezielte
Marketingkonzepte Endkunden im Bereich Selbstmedikation gewinnen und damit fiir neues Wachs-
tum sorgen.

Kontakt: Frau Simona Schaber (SSchaber@insight-health.de, 06126 / 955-14)
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