S E M P O R A

MARZ 2020

FLASH-UMFRAGE
CORO NA AUSWIRKUNGEN IM OTC-MARKT

KERNAUSSAGEN

54% der Unternehmen gehen davon aus, dass das jetzige starke OTC Wachstum nur eine Vorverlagerung von
Umsatzen ist und perspektivisch die Umséatze einbrechen werden

Auf Sicht fahren und eine Post-Corona-Strategie aufbauen: 79% der Befragten sind der Meinung, dass jetzt
der richtige Zeitpunkt ist, um die Marktstrategien fiir die Post-Corona-Zeit zu entwickeln

Der Versandhandel wird zu den Gewinnern der Coronakrise gehéren und zusatzlich zu der aktuell schon
sehr positiven Entwicklung nachhaltig Marktanteile gewinnen

Das kurzfristige Wachstum der stationdren Apotheken wird mittelfristig nicht das Apothekensterben verhindern

Der Konsument wird sein Einkaufsverhalten zuklinftig andern — 59% der Befragten gehen davon aus, dass sich die
Patient-Journey dadurch auch édndern wird. Neue Ansatze in der Vermarktung und im Targeting werden die Folge sein

Sowohl im Marketing als auch im Vertrieb wird die Digitalisierung noch stéarker in den Fokus riicken

Nur 14% der befragten Unternehmen haben im Rahmen der Krise Preise bzw. Konditionen angepasst

. HERAUSFORDERUNG FUR OTC-UNTERNEHMEN

Entwicklungen in unserem Unternehmen:

Die aktuelle Situation fuhrt zu verstarktem
Abverkauf unserer Produkte

I 65%

Wir haben bzw. befurchten Engpédsse
in der Warenverfugbarkeit

I, 54

Die aktuelle Situation fuhrt zu einer Vorverlagerung von
Umsiétzen. Nach Corona werden die Umsatze einbrechen

I 547

Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, sich Gedanken Uber
Post-Corona-Marktstrategien zu machen

79%
»~stimme zu/stimme voll zu”; n = 37

@ VERANDERTE MARKTBEDINGUNGEN

Marktseitig ist Folgendes durch
Corona zu erwarten:

Die typische Patient-Journey unserer Konsumenten
wird sich nachhaltig verdndern

61%

Das aktuell starke Wachstum im
Apothekenversandhandel wird nach Corona
nachhaltig zu hoheren Versandhandelsanteilen
als ohnehin erwartet fiihren

Das aktuell starke Umsatzwachstum in der Offizin wird
die stationdren Apotheken wirtschaftlich stabilisieren
und damit das Apothekensterben abschwachen

F 13%
~Stimme zu/stimme voll zu”; n = 33

Die Herausforderung Corona fithrt zu folgenden

Die Corona-Krise
ist ein Katalysator
flir Veranderungen
im OTC-Markt

Die Apotheken haben aktuell kaum Zeit, zu
OTC und Apothekenkosmetik zu beraten bzw.
halten Abstand zu den Kunden — dies fiihrt ...

... zu geringerer Neukundenaktivierung in der Offizin

KA

... zu einem uberdurchschnittlichen Wachstum starker Marken

I, 44

... zu einer Verlagerung von Kaufen von der
Offizin in den Drogeriemarktkanal

I 15%

.. zu einer Verlagerung von Kaufen in den
Apothekenversandhandel

— 72%
~Stimme zu/stimme voll zu”; n = 33
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IMPLIKATIONEN MARKETING

e 32% der befragten Unternehmen haben die Marketingaktivitdaten reduziert
Kampagnen werden auf die Nach-Corona-Zeit verschoben

o Digitalisierung steht im Fokus. Online Marketing wird an Bedeutung gewinnen

e 56% der Unternehmen wollen mittelfristig ihre Marktbearbeitung hinterfragen

. Unsere Marketingaktivitiiten . Die Herausforderung Corona
werden zur Zeit: fiihrt zu folgenden Entwicklungen

59% in unserem Marketing:

auf dem gleichen

Niveau bleiben Wir verschieben klassische Werbekampagnen

auf die Nach-Corona Zeit

A, 50%

Wir verstdarken unsere
Online Marketing Aktivitdten

A, 75

Wir miissen mittelfristig unsere
Marktbearbeitung hinterfragen

56%
32% ~Stimme zu/stimme voll zu”; n = 36
9%

reduziert
intensiviert

. Fiir die OTC-Branche stehen folgende marktseitige Themen im Fokus (offene Frage)

KURZUNG , ABOVE THE LINE"

SHIFT ZU DIGITAL /NpErUNG
WANDEL IM MEDIENKONSUM mngVIEIIII!IIR‘:EHEN

weneif AUF SICHT FAHREN UND
s POST-CORONA-STRATEGIE
— AU FBAU EN KUNDENZENTRIERUNG

FORCIERUNG eCOMMERCE (INHALTE & QUALITAT)

TARGETING ENDVERBRAUCHER
(DIGITAL/KLASSISCH)
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IMPLIKATIONEN VERTRIEB

e 79% der Hersteller haben ihre Vertriebsaktivitaten reduziert

e Der AuRendienst (fast) aller OTC Unternehmen befindet sich im Homeoffice. Der Kundenkontakt
erfolgt telefonisch, per E-Mail und (immer noch) per Fax. Kunden werden nicht besucht

o 47% werden ihren Vertriebsansatz hinterfragen — Tendenz: beschleunigte Digitalisierung des Vertriebs

‘ Unsere Vertriebsaktivititen ‘ Der AuBliendienst arbeitet jetzt
werden zur Zeit: aus dem Homeoffice:
18% o
auf dem gleichen 94ﬁ
Niveau bleiben

3%
intensiviert
79%
reduziert 6%
uberwiegend
Ja

‘ Der Kontakt zu Apotheken durch ' Die Herausforderung Corona
den AuBlendienst erfolgt aktuell iiber fiithrt zu folgenden Entwicklungen
(mehrere Antworten moglich): in unserem Vertrieb:

Die veranderte Bearbeitung der Apotheke wird die

Digitalisierung des Vertriebes beschleunigen
‘, I G4
& Wir passen in der aktuellen Situation
unsere Preise bzw. Konditionen an
I 147

Wir miissen mittelfristig unseren
Vertriebsansatz hinterfragen

I, 47 %

Wir miuissen jetzt offensiv im Vertrieb
vorgehen

28%
~Sstimme zu/stimme voll zu”; n = 36

‘ Fiir die OTC-Branche stehen folgende marktseitige Themen im Fokus (offene Frage)

(1)74 100% 84%
AuBendienst telefonisch Fax
vor Ort

n =32

ZENTRALISIERUNG DER WARENVERFUGBARKEIT
ENTSCHEIDUNGSPUNKTE

FOKUS AUF DEN VERSANDHANDEL
MULTI%!:!&QH.E“N DIGITALE LOSUNGEN

verkavren SELL~OUT ORIENTIERUNG ez meiksies
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