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Amazons Eintritt in den Healthcare Markt wird seit einiger Zeit von verschiedenen Marktteilnehmern
mit grolBer Sorge verfolgt. War es bislang nur indirekt tiber die Marketplace-Plattform moglich,
apothekenpflichtige OTC-Praparate zu verkaufen, ist das Unternehmen mit seinem neuen Dienst
Prime Now und der Kooperation mit der Bienenapotheke in Miinchen einen ersten Schritt Rich-
tung Apothekenversandhandel gegangen. Zuséatzlich verkaufen schon heute deutsche Apotheken
und Versandapotheken tiber den Amazon Marketplace OTC Produkte und Apothekenkosmetik an
die Verbraucher — der gebuindelte Umsatz wird auf uber 100 Millionen Euro geschdtzt. Seitdem
fragt sich die Branche, wie das US-Unternehmen strategisch vorgehen wird und welche Folgen
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damit flir die jeweiligen Marktteilnehmer einhergehen. SEMPORA
Consulting tragt die Key Facts zusammen und wagt einen Ausblick
bei dem die bisherigen Marktaktivitaten Amazons, die derzeitige
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~DER ERSTE TAG"

Grundsatzlich beruhen das Geschaftsmodell und somit
auch die langfristige Strategie eines jeden Geschafts-
segmentes von Amazon auf dem Prinzip der kontinu-
ierlichen Weiterentwicklung. Auch nach 22 Jahren am
Markt behalt das Unternehmen seine Start-Up Menta-
litat bei. Aus diesem Grund erzahlt Grunder und CEO
Jeff Bezos auch stets von ,Tag 1" wenn er uber seine
Geschaftstatigkeit spricht. Es sei eminent wichtig, nicht
bei Tag 2 anzukommen, da dies fur Genugtuung, Still-
stand und Ruckschritt stehe. Weiterhin steht bei allen
strategischen Entscheidungen, die das Unternehmen
bezuglich eines seiner Geschaftsfelder trifft, vor allem
die Frage im Vordergrund, welcher Mehrwert sich fur
den Kunden ergibt. Dabei geht es laut dem CEO nicht
nur darum, auf Kundenbedurfnisse adaquat zu reagie-
ren, sondern sie im besten Fall selbst zu schaffen. Aus
dieser Denkweise ist eines der wichtigsten Geschafts-
felder Amazons entstanden: Amazon Prime

Even when they don't
yet know it, customers
want something better,
and your desire to
delight customers will
drive you to invent

on their behalf. No
customer ever askea
Amazon to cree
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program, but it sure
turns out they wanted
it and I could give you
many such examples.”

Jeff Bezos, CEO Amazon.com
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RegelmaBige

Amazon Kunden 43,9 Mio.

O O O O O O Prime Nutzer 17,1 Mio.
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!Beinhaltet Mitbenutzung von Prime-Services tiber Accounts
im gleichen Haushalt; Quelle: Statista.de
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3 AMAZON SZENARIEN

AMAZON VERZICHTET ZUKUNFTIG AUF EIN ANGEBOT VON
GESUNDHEITS- UND ARZNEIMITTELN INNERHALB VON PRIME-NOW

AMAZON VERBLEIBT LANGFRISTIG BEIM BISHERIGEN PRINZIP DER
LOKALEN PARTNERSCHAFTEN UND DEM VERTRIEB UBER PRIME NOW

UBERNAHME EINER AUSLANDISCHEN VERSANDAPOTHEKE, UM TROTZ
FREMDBESITZVERBOT ALS VERSANDHANDLER AGIEREN ZU KONNEN
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+~GEGENWART UND ZUKUNFT"

Bislang ist der Apothekenmarkt weitestgehend von
Aktivitaten seitens Amazons verschont geblieben.
Lediglich Uiber den Marketplace-Dienst konnten apo-
thekenpflichtige OTC-Praparate von Versandapothe-
ken angeboten werden, sodass man nur indirekt mit
dem Markt in Verbindung trat. Die Bedeutung der
Plattform variiert dabei deutlich zwischen den einzel-
nen Playern. Wahrend manche, vor allem kleinere
Versandhandler, hier bis zu 80% ihres Versandhandels-
umsatzes erwirtschaften, nutzen Schwergewichte wie
Aponeo, Medpex oder MyCare die Plattform haupt-
sachlich als Zusatzkanal, mit dem die eigene Bekannt-
heit ausgebaut und Kunden auf die eigene Web-Pra-
senz aufmerksam gemacht werden sollen.

Seit Mai 2017 ist Amazon mit seinem neuem Dienst
Prime Now dabei, den Apothekenmarkt aktiver zu bear-
beiten. Grundsatzlich handelt es sich bei dem Dienst
um eine Plattform, bei der Endkunden tber Amazon
diverse Artikel des taglichen Lebens bestellen und sich
innerhalb von zwei Stunden kostenfrei liefern lassen
konnen. Moglich wird dies durch Kooperationen mit
lokalen stationaren Partnern, welche die angebotenen
Produkte bereitstellen, wahrend Amazon sich auf seine
Kernkompetenz konzentriert — die Logistik. Gestartet
mit dem Versand von Lebensmittelprodukten in Berlin
und Munchen ist noch fur dieses Jahr eine Expansion
auf 20 weitere deutsche Stadte bei gleichzeitiger Aus-
weitung des Produktportfolios geplant. Im Bereich der
Arzneimittel wurde bisher mit der Bienenapotheke in
Miunchen lediglich eine Partnerschaft eingegangen.
Hier kommt man inzwischen — letzten Aussagen
zufolge — mit dem Packen der Pakete kaum hinterher.
Wie und mit welcher Absicht Amazon den Healthcare
Markt nun weiter bearbeiten wird, bleibt ungewiss.
Berucksichtigt man sowohl den potentiellen dkono-
mischen Erfolg des Segmentes sowie das bisherige
Vorgehen bei Markteintritten und die derzeitige Stra-
tegie des Unternehmens, lassen sich verschiedene
Szenarien darstellen und hinsichtlich ihrer Eintritts-
wahrscheinlichkeit bewerten.
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Eigener Retail Umsatz:
91,4 MRD. $ (67%)

Retail Services:
23,0 MRD. $ (17%)

Amazon Web Services:
12,2 MRD. $ (9%)

Amazon Mitgliedschaften:
6,4 MRD.$ (5%)

Weitere Einnahmen:
3,0 MRD.$ (2%)

PRIME-NOW
TRIFFTVOR
ALLEM DIE
VERSAND-
APOTHEKEN.

REGISTRIERTE KUNDEN
ANZAHL ZENTRALLAGER
WEBSITEAUFRUFE
VERSANDKOSTENFREI AB

LGilt nur fir Amazon Prime;
Mitgliedschaft hier ist Voraus-
setzung fur Prime-Now Nutzung

2Durchschnittswert der
betrachteten Versandhéndler

Hire well, value
customers and
realize someday:
I will utterly
crush you.”

Jeff Bezos, CEO Amazon.com

~PRIME-NOW TRIFFT VOR ALLEM
DIE VERSANDAPOTHEKEN"
Esistanzunehmen, dass sowohl der aktuelle Vertrieb
Uber Prime Now als auch die mégliche langfristige
Entwicklung hin zu einer Versandapotheke, vor allem
die bestehenden Versandhandler und weniger die
Offzin-Apotheken treffen werden.

Kunden, die derzeit ihre Produkte im stationdaren Apo-
thekenhandel erwerben, sind meist beratungsaffine
Menschen, welche Wert auf den personlichen Aus-
tausch legen. Diesen Service kann Amazon als Ver-
sandhandler, ahnlich wie die bestehenden Versend-
apotheken, nur begrenzt anbieten.

Kunden, die jedoch heute bereits bei Versandhandlern
aktiv sind, legen vor allem Wert auf eine schnelle, unkom-
plizierte Lieferung und sind mit sehr hoher Wahrschein-
lichkeit ohnehin bereits Amazon-Kunden. Hier liefert
Amazon bereits heute einen einzigartigen Mehrwert,
den kein anderer Versandhandler bieten kann.

Ein heutiger Vergleich entlang verschiedener erfolgs-
abhangiger Dimensionen zwischen Amazon als Ein-
zelunternehmen und den kumulierten derzeitigen Top
10 Versandhandlern zeigt, wie uberlegen der E-Com-
merce-Riese den bisherigen Playern ist. So ist das Unter-
nehmen beim Umsatz, den Kundenzahlen und den
Websiteaufrufen um viele Millionen und Milliarden im
Voraus. Auch bei den vorhandenen Zentrallagern, wel-
che fuir eine Flachendeckende Belieferung mafgeblich
sind, kann Amazon mit 12 Lagern eine hohere Zahl
vorweisen als alle 10 Versandhandler zusammen. Als
weitere kritische Erfolgsvariable bleibt der kostenfreie
Versand, der zumindest tiber Prime Now maoglich ist.

AMAZON/
VERSAND-
APOTHEKE
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1,3 Mrd. €
18 Mio. Kunden
10 Lager
11 Mio. Aufrufe

0 € @ 25,20€?

13 Mrd €
44 Mio Kunden
12 Lager
400 Mio. Aufrufe

AbschlieRend betrachtet bleibt das genaue Vorgehen
Amazons im deutschen Apothekenmarkt weiterhin ein
gut behutetes Geheimnis seitens des Unternehmens.
Solange es jedoch das Fremdbesitzverbot fur Apotheken
gibt und Amazon keine Apotheken im Ausland besitzt,
werden vor allem Versandapotheken mit dem neuen
Konkurrenten zu kampfen haben. Prime Now wird in
den 20 ausgewahlten deutschen Stadten lokal zu
Umsatzverschiebungen fuhren. Auch Hersteller mus-
sen eine Strategie entwickeln wie sie mit dem neuen
Marktteilnehmer Amazon im Apothekenmarkt umge-
hen sollten ohne bestehende Geschaftsbeziehungen
zu stationaren Apotheken und dem klassischen Apo-
thekenversandhandel zu gefahrden. So gilt es zu beob-
achten, wie das Konzept von den Apothekenkunden
angenommen wird. Und naturlich, was die nachsten
Schritte von Amazon sein werden.




