S E M P O R A

POINT OF VIEW

Preis- und

Konditionen-

systeme

. HINTERGRUND & AKTUELLE ENTWICKLUNG

Das Preis- und Konditionensystem ist das wichtigste und effektivste
Instrument zur ziel- und strategiekonformen Steuerung des
OTC-Vertriebs — gleichzeitig steht es kontinuierlich unter Spannung.
Zwei Aspekte bestimmen die Diskussion:

@ 1. REALISIERUNG VON EINSPARPOTENTIALEN
Die Konditionenbelastung (Gross-to-Net) von OTC Unternehmen
durch Rabatte, Boni und WKZ ist erheblich (i.d.R. 25% - 50%).

ist beim Management daher zu Recht regelmaRig auf dem Radar
moglicher Einsparpotentiale

@ 2. KONZEPTIONELLER ANPASSUNGSDRUCK

Erhebliche Dynamik in der Vertriebslandschaft (stationar und online)
sowie neue Marken und Sortimente erfordern konzeptionelle
Anpassungen bzw. Neuausrichtungen des Preis- und Konditionensystem

ZENTRALE TREIBER SIND U.A.:
¢ Beschleunigte Umsatzverlagerung zwischen Vertriebskanilen
* Weitere Ausdifferenzierung in der Apothekenlandschaft
(GroRe, Relevanz und Professionalitat)
 Steigende Verhandlungsmacht von Accounts
(z.B. .Unternehmerapotheker” und Versandhandler)
* Neue, heterogene Marken und Kategorien im Portfolio
¢ Junge, dynamische Wettbewerber mit neuen Geschiaftsmodellen
¢ Anhaltende Graumarktrisiken

e Zunehmender Ertragsdruck

@ Jede dieser Entwicklungen muss konditionell beriicksichtigt werden.
Anlass genug, die Leistungs- und Wettbewerbsfahigkeit des
eigenen Preis- und Konditionensystems zu iiberpriifen und dieses
zukunftsfiahig auszurichten

Insbesondere die undifferenzierte Vergabe von ,GieRkannenkonditionen”
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Die Effekte eines intelligent
ausgestatteten Preis- und
Konditionensystems sind
betrichtlich:

Unmittelbar wirksame

(.Gross-to-Net Optimi-
zation’) durch Einsparung von
Konditionen und/oder effizienteren
Einsatz der Konditionen

Substantielle

durch gezielte
Férderung umsatz- und
potentialstarker Marken, Kunden
und Kandle

Gezielte

durch konditionenseitige
Unterstltzung von Kunden mit
hohem Wertbeitrag und Potential
(,Customer Value Management’)

Gezielte

durch bewusste Steuerung
von Konditionengefallen zwischen
verschiedenen Kanalen
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WEG VON DER ,GIESSKANNE"“: ZENTRALE GESTALTUNGSEBENEN

Bei der Ausgestaltung bzw. Neuausrichtung @ Ein strategiekonformes, leistungsstarkes Preis- und
des Preis- und Konditionensystems mussen Konditionensystem berticksichtigt Dynamiken, Potentiale
finf Gestaltungsebenen systematisch und Ziele auf jeder dieser Gestaltungsebenen und setzt

berucksichtigt werden entsprechend gezielte Akzente in der Konditionenvergabe.

Aussteuerung
nach Marken
sowie jeweiliger
Markenmechanik

Differenzierung SEASONALITY
nach Performance

und/oder Potentialen
der Apotheken
(stationar/VH)

Berticksichti Starkung der
erlcksichtigung Wachstumshebel am
kunftiger Funktion odegretds

POS entsprechend
und Relevanz der DIFFERENZIERUNG p

3 Marken- und
Vertriebswege Kategorienmechanik

@ BEISPIEL:
DIFFERENZIERUNG VON RABATTEN NACH PERFORMANCE UND POTENTIAL DER ACCOUNTS

nach Neuausrichtung

Klar leistungs- und
potentialorientierte
konditionelle Invests

——
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Undifferenzierte und in Teilen nicht
konsistente Konditionenvergabe

SAVE
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Ein modernes, Wer Preise- und ... und das sowohl Durch die dynamischen Bewegte Zeiten erfordern
differenzierendes Preis- Konditionen nicht als wachstums- als auch Marktveranderungen im zukunftsorientiertes

und Konditionensystem Steuerungsinstrument ertragsseitig! Apothekenmarkt muss Handeln - auch und

kann ein erheblicher einsetzt versaumt es, das Preis- und Konditionen- insbesondere beim
Wettbewerbsvorteil Potentiale zu heben ... system regelmaBig Konditionensystem

sein

angepasst werden



