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Die richtigen Akzente in der Apotheke setzen

> Wissen Sie was den Apotheker bei Verkauf und Vermarktung bewegt?
Finden Sie heraus, wo sich Potenziale noch besser ausschopfen lassen.

> Was sind die zentralen Erfolgsfaktoren in 20117
Erkennen Sie, wo es sich lohnt zu investieren.

> Was halt der Apotheker von Ihrer Vertriebs- und Vermarktungsleistung?
Erfahren Sie, wo Sie im Benchmarking stehen.

Fal

Antworten direkt aus dem Markt zu topaktuellen Trends Vertrieb und Vermarktung bietet der OTC
SalesPerformanceMonitor der UGW Vermarktungs-Experten. Wir sind am Puls der Zeit und flihren
regelméanig Befragungen in unterschiedlichen Markten durch, um immer aktuell und kompetent beraten
zu kénnen. So kombinieren wir langjahrige Erfahrung im OTC-Markt mit zeitgerechten Informationen.

Inhalte des OTC SalesPerformanceMonitor 2011: Preis- und Konditionenpolitik, Anforderungen an die
OTC-Industrie und zentrale Erfolgsfaktoren, Zusammenarbeit mit Apothekenkooperationen,
Benchmarking von Top-Unternehmen der deutschen OTC-Industrie

Aktuelle Brennpunkte im OTC Vertrieb und Vermarktung

Fihren Sie fiir freiverkaufliche
Arzneimittel Preisabsenkungen im
durch?

Wie haufig senken Sie Preise
und in welchem Umfang?

Fihren Sie eine Erfolgskontrolle
hinsichtlich Wirksamkeit der
durchgefiihrten

Erfolgskontrolle PreismalBnahmen durch?

Wie bewerten Sie den Welche MalRnahmen und

grundsatzlichen Nutzen Vermarktungs-
von AD-Besuchen der instrumente sind lhnen
OTC-Industrie fiir Ihren \ / ) Sales w"”“’ﬁ;ﬁ,”; ji ﬁiﬁzﬁ
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Wie hooh sonifiizen ole Monitor POS Markt langfristig
den Anteil der AD- erfolgreich zu begegnen
Besuche ein, die flir Sie und Ihren Verkaufserfolg
keinen konkreten

zu steigern?
Nutzen erbringen? g

Beratung & . . Wie bewerten Sie d
Leistungsvergleich le bewerten oie das

Wie bewerten Sie das Angebot Schulung vog OTC? Leistungsangebot verschiedener

von Beratungs- und Schulungs- OTC-Unternehmen?

& je?
maknahmericer OTC-indlistris; Welche Angebote sind besonders
gut, welche eher weniger gut?

Unternehmen

Welche Themen sind fiir Sie relevant?

UGW - Die Vermarktungs-Experten | OTC SalesPerformanceMonitor 2011




. Sales €
k\//Q Performance gg v“v,,

< Monitor

Benchmarking fuhrender OTC-Unternehmen
Bewertungskriterien

Grundsatzlicher Nutzen des AD-Besuchs
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Fachliche Kompetenz des
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lhre Ansprechpartner Die UGW Vermarktungs-Experten
Thomas Pielenhofer Katharina Knell
Geschéftsflihrer Management Consultant Zielgerichtetes Langjahrige Erfahrung in
. . Monitoring aktueller . .
Tel.: +49 611 97777-220  Tel.: +49 611 97777-233 Markttrends (SPM) zahlreichen Projekten
t.pielenhofer@ugw.de k.knell@ugw.de “
UGW Consulting GmbH
Kasteler Str. 22-24 Vermanassende
. ermarktungskompetenz
65203 Wiesbaden zur ganzheitlichen
www.ugw.de Beratung
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