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Gute Rohertrage
trotz glinstiger Preise

Das Franchisesystem farma-plus

Die Kooperationen auf dem deut-
schen Apothekenmarkt erreichen
immer mehr Marktdurchdrin-
gung. Rund 7.000 mitgliedern sind
derzeit in iiber 30 Kooperationen
organisiert. farma-plus reiht

sich seit Anfang 2007 mit einem
eigenen Konzept in den Markt
ein, versteht sich aber nicht als
lockere Kooperation, sondern als

die Zielgruppe
der Generation
50 Plus wird
durch die Preis-
strategie ange-
sprochen, weify
Dipl. Betriebswirt
Horst Tiedtke,
Geschaftsfiihrer
von farma-plus.

Fazit:

farma=-plus ist ein
Franchise-Konzept mit
Discount-Ansatz.

Fiir den notwendigen
Umbau mussten die
Partnerapotheken je
nach Gegebenheiten
zwischen 6.000 und
30.000 Euro investieren.

Die monatlichen Kosten
belaufen sich auf

250 Euro Lizenzgebiihr
und 750 Euro Betreu-

ungsgebihr.

Hierfiir erhdlt die
Apotheke ein umfang-
reiches Marketingpro
gramm und Schulungen.

Partner des Konzepts
kdnnen mit einem
Rohertrag von 20-30
Prozent, einem OT(-
Anteil um die 70 Prozent
und bei einer Umwand-
lung mit einer Kunden-
frequenzsteigerung
zwischen 30 und 50
Prozent rechnen.

Franchisesys-
tem.

Die erste farma-plus
Apotheke offnete im
Madrz 2007 in Aachen
ihre Tliren. Seitdem
kamen bis zum heu-
tigen Tag deutsch-
landweit noch 26
Apotheken hinzu,
die sich optisch und
inhaltlich den Zielen
des Franchisege-
bers angeschlossen
haben.

In einem fast gesat-
tigten Markt wie dem
Apothekenmarkt ist
eine Segmentierung
und die Bildung
eines Alleinstellungs-
merkmals hilfreich,
bestimmte Kaufer-
gruppen fiir sich zu
gewinnen. Die Positi-
onierung von farma-
plus ist daher klar
definiert: Preisgins-
tige OTC-Produkte bei
hoher Beratungsqua-
litat. Dafiir entfallen
in weiten Teilen die
sonst apothekenub-

lichen Leistungen. Zielgruppe der Kooperation
bilden daher preissensible Kunden, die auch
die anderen Dinge des taglichen Lebens gerne
preisbewusst im Discounter erwerben. Auch

6 Die erfolgreiche Apotheke

2009

Die Best-Ager,
die die Haupt-
kauferschicht der
Apotheken bil-
den, werden bei
weitem nicht, wie manche vermuten mogen,
von diesem Konzept abgeschreckt.

Giinstig aber mit Gewinnspanne

Um in der Gemeinschaft stark zu sein und
flichendeckende Bekanntheit und Vertrauen
zu erlangen, bedarf es nach der Uberzeugung
Tiedtkes eines stringenten Markenauftritts.
Apotheken, die sich dem farma-plus-Konzept
anschlieBen mochten, mussen daher das
Corporate Design komplett ibernehmen, da
das einheitliche duBere und innere Erschei-
nungsbild unabdingbar fir die Bildung von
Wiedererkennungseffekten ist. Rund die
Halfte der bestehenden Apothekenpartner der
farma-plus GmbH sind Umwandlungen bereits
bestehender Apotheken. Die Kosten fiir die
Umgestaltung differieren stark und orien-
tieren sich an den Gegebenheiten vor Ort.
Bislang lagen die aufzubringenden Investio-
nen fiir eine Umwandlung in einem Bereich
Zwischen 6.000 EUR und 30.000 EUR.

Fr Neugriindungen halt farma-plus Finan-
zierungsmoglichkeiten bereit, so dass auch
ohne groBes Eigenkapital die Grindung einer
Apotheke moglich ist.

Die farma-plus-Partner verstehen sich als
Discount-Apotheken, die iber den Preis ihre
Kunden gewinnen und mit Preisersparnissen
von bis zu 50 Prozent locken. Maglich
machen dies die ginstigen Konditionen, die

die farma-plus GmbH bei den GroRhdndlern
erhalt, Trotzdem sind die Apotheken der
Kooperation nicht an einen bestimmten Grof-
handel gebunden. farma-plus bietet lediglich
eine Priifung der bisherigen Rechnungen der
Apotheke an und optimiert sie.

Neben den Konditionen ist auch die Preisstra-
tegie Motor des Erfolgs. Nur 20 - 30 Indika-
torprodukte werden im Preis deutlich gesenkt
und in der Werbung kommuniziert. Das ubrige
0TC-Sortiment erfdahrt nur eine leichte Preis-
senkung von 6 - 8 Prozent. Somit sind trotz
extremer Verglinstigungen flir den Kunden
Rohertrdge von bis zu 30 Prozent maoglich und
werden auch erreicht.

Leistungen und Kosten von
farma-plus

Die Kosten fiir eine Betreuung unter der Dach-
marke farma-plus belaufen sich auf 250 EUR
Lizenzgebiihr und 700 EUR Betreuungsgebiihr
pro Monat. Als Gegenleistung erwartet die Li-
zenznehmer ein umfassendes Leistungspaket.
Es erstreckt sich von der Gestaltung der Apo-
theke mit Ladenbau und EDV-Anpassung iiber
ein umfassendes Angebot an Werbung wie
Eroffnungskampagnen, Flyer, Zeitungsanzei-
gen, Radiowerbung, Give-aways und Aktions-
paketen bis hin zu einem breit gefacherten

| Angebot an Schulungen. Apothekenleiter

werden in Managementseminaren im Bereich




der Betriebswirtschaft, des Marketings und
der Mitarbeiterfuhrung geschult, Mitarbeiter
in der Apotheke vor Ort im Segment der Kom
munikation, dem erfolgreichen Zusatzverkauf
& Yoder den Spielregeln im Umgang mit Kunden.
Category Management als wichtiger Bestand
teil moderner Apotheken mit einer optimalen
Warenprdsentation und
Offentlichkeitsarbeit runden das Leistungs

platzierung sowie
paket ab.

Auch Dienstleistungen flir die Apotheke bietet
das farma-plus-Franchisesystem an. Hierzu
gehoren auch eine umfassende Betreuung,
Verhandlungsbegleitungen und die Mitar
beitersuche und -bindung. Ferner werden
betriebswirtschaftliche Analysen geboten und

Standortbewertungen durchgefiihrt.

So streng das Konzept auch eingehalten
werden muss, sind individuelle Wiinsche
trotzdem machbar. Fehlt es in der Apotheke
2.B. an einer Rezeptsammelstelle, so ist deren
Einrichtung, auch wenn im Handbuch nicht
aexpliziert erwdhnt, moglich. Einzige Bedin
gung ist die Einhaltung des Corporate Designs.
Auch ein Shop-in-Shop-System ist moglich
und wird derzeit in einem Pilotprojekt mit viel

versprechenden Resultaten getestet.
Uberdies verspricht die farma-plus GmbH
ihren Apotheken Gebietsschutz, der nach
regionalen Gegebenheiten individuell fest
gelegt wird

Die Vertragslaufzeiten wurden erst kiirzlich
den Winschen der beteiligten Apotheken
angepasst. Es gilt eine 3 x 3 = Jahresoption,
die von farma-plus-Seite nicht gekiindigt
werden kann. Die Kiindigungsfrist von Seiten

der Apotheke betrdgt ein halbes Jahr zum
Jahresende.

Fakten mit Aussagekraft

Bis zum Jahresende 2009 plant das Unter
nehmen die Er6ffnung 10 weiterer Standorte.
Pro Jahr soll das Netzwerk in Zukunft um 15
Apotheken wachsen.

Dass dies durchaus realisierbar scheint, ma
chen die Zahlen am Beispiel Aachen deutlich.
Die neu eroffnete Apotheke in 1b-Lage mit
60qm Offizinflaiche konnte bereits im ersten
Monat 161.000 EUR Umsatz bei rund 500 Kun
den taglich verzeichnen. Der Korbumsatz pro
Kunde belduft sich bis heute auf 13,85 EUR.

Franchise
Discountapotheken
Kooperationen
Verbdnde

farma-plus Apotheken finden sich derzeit
sowohl in stadtischen Lagen als auch in SB
Mdrkten und Einkaufszentren. Eine umgewid
mete farma-plus Apotheke in einem Ratio
Markt in Osnabriick konnte bereits in den
ersten beiden Wochen nach der Umwandlung
eine Verdopplung an Kundenzahl und Umsatz
verzeichnen. Ahnliche Erfolge konnen die
zwei in einem Vorort von Essen gelegenen
Apotheken der Kooperation vorweisen.
Allgemein konnen Partner des Konzepts mit
einem Rohertrag von 20-30 Prozent, einem
OTC-Anteil um die 70 Prozent und bei einer
Umwandlung mit einer Kundenfrequenzstei
gerung zwischen 30 und 50 Prozent rechnen.
Die positiven Zuwdchse in Umsatz und
Nachfrage nach der Umwandlung in eine
farma-plus-Apotheken hat bereits bei einigen
Apothekern der Kooperation ein Umdenken
bewirkt. Mit dem eigentlichen Ziel, nur eine
ihrer drei Apotheken in eine Discount-Apo
theke umzugestalten und die beiden anderen
weiterhin als Premiumapotheke zu fiihren,
erscheinen heute alle drei im Corporate De
sign von farma-plus.

Fir die Zukunft plant die farma-plus GmbH
die Umwandlung in eine Aktiengesellschaft.
Die bislang bestehenden Partnerapothe-
ken haben ihre Beteiligungsabsicht bereits
avisiert.

Kein Online-vVersandhandel geplant

Im Gegensatz zu easyApotheke oder DocMor-
ris, die Horst Tiedtke als direkte Wettbewerber
von farma-plus sieht, gibt es keinen Online-
Versandhandel und er ist fiir die Zukunft auch
nicht geplant. Vorteile durch den Inter-
netversand, sieht Tiedtke nicht. Vielmehr
liberwiegen nach seiner Einschdtzung die
Nachteile. Die Preise der Arzneien im Internet
wirden sich zwar mit denen in der Apotheke
decken, eine teilweise Kostenerstattung der
Zuzahlung, wie dies einige Versandhdndler
anbieten, ist vor Ort jedoch nicht realisierbar.
Die Kunden, einmal auf diesen Kostenvorteil
aufmerksam geworden, erwarten den Service
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jedoch auch in ihrer Filialapotheke. Das
schaffe Unzufriedenheit auf Kundenseite.
Der groBte Nachteil des Internethandels
liege aber in der fehlenden Beratung. Denn
auch wenn der preisgiinstige Einkauf von
0TC-Produkten im Vordergrund der farma-
plus-Apotheken steht, werde die Beratungs-
pflicht nicht vernachldssigt und im vollen
Umfang geboten.

Motivierte Mitarbeiter und
gliickliche Kunden

Ein hoher Sympathiewert trotz wettbewerbs-
orientierter Preispolitik ist der Kooperation
immanent. Die Sympathie und Zufriedenheit
der Kunden haben ihren Ursprung aber nicht
nur in den giinstigen Preisen. Auch wenn
Sparen gliicklich macht, braucht es fir einen
begliickten Kunden noch ein wenig mehr.
Ohne motivierte Mitarbeiter die sich Zeit fur
ihren Kunden nehmen, um ihn kompetent
zu beraten und eine angenehme Verkaufsat-
mosphare in der Offizin, ist eine Marktetab-
lierung kaum maglich. Die farma-plus GmbH
hat diesen Vorteil erkannt und in ihr Konzept
integriert. Somit ist das Unternehmen nach
Horst Tiedtkes fester Uberzeugung auch fur
die Zukunft in hoffentlich krisensicheren
leiten bestens gerustet.
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