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SCHAUFENSTERDISPLAYS mit Aktionsangeboten ziehen schon von Weitem die Blicke auf die
Apotheke. Neu ist dabei der farbige Sockel zu jeder Aktion.

Mit der Kombination aus kompetenter
Beratung und den perfekt aufeinander
abgestimmten  VerkaufsférderungsmaB-
nahmen von SAM kénnen sich die Apo-
theken von ihren Wettbewerbern abhe-
ben und hohere Umsatze erzielen. SAM
unterstttzt die Apotheker dabei mit acht
saisonalen Aktionspaketen, die aus Deko-
rationsmaterialien fur Schaufenster und
Offizin bestehen. Entsprechende Waren-
pakete mit Markenprodukten und Schnell-
drehern zu Sonderkonditionen runden die
Aktionen ab.

Die saisonalen SAM-Aktionen motivieren
die Kunden, auch spontan in die Apo-
theke zu kommen, und steigern so den
Abverkauf: Im Winter stehen Erkéltungen
im Mittelpunkt, wahrend im Frihjahr der

Fokus auf Allergien und im Sommer auf
Reisen liegt. Die dazu passenden Dekora-
tionsmaterialien wie Schaufensterdisplays,
Plakate und Tragetaschen wecken die Auf-
merksamkeit der Kunden. Auch in der
Offizin kénnen durch Regalschienen und
Preissticker die Aktionsprodukte optimal
hervorgehoben werden.

MIT HANDZETTELN KOMMT DIE
APOTHEKE NACH HAUSE

Neu bei SAM sind professionell gestaltete
Handzettel mit den Aktionsprodukten und
Apothekeneindruck inklusive Verteilung an
die Haushalte im Apothekenumfeld. Dies
animiert potenzielle Kunden zum Besuch
ihrer Apotheke. Eine weitere Neuheit sind
hochwertige  Frottee-Feuchttlcher, die
dem Dekopaket zu zwei Aktionen beige-
legt werden. Der Clou: In der wiederver-

Mit den neuen HANDZETTELN gelangen
die Aktionsartikel zu den Kunden nach Hau-
se. Auf jedem Exemplar ist auch der person-
liche Apothekeneindruck abgebildet.

Weitere Informationen zu SAM® erhal-
ten Sie Uber lhren ANZAG Verkaufsbe-
rater oder unter:

ANZAG Apotheken-Marketing
Simone Schandry

Tel.: 069 79203-480

E-Mail: simone.schandry@anzag.de

schlieBbaren Tasche befinden sich auBer-
dem zwei Info-Scheckkarten mit Tipps und
Produktinformationen ftr die Kunden.

MEHR SAM, MEHR UMSATZ

Nach Studien des Marktforschungsinstitu-
tes IMS Health kénnen Apotheken, die an
SAM teilnehmen, den Abverkauf der Akti-
onsprodukte deutlich steigern — um rund
zehn Prozent nahm der Verkauf dieser Pro-
dukte in den letzten sieben Jahren zu. Das
Institut wertet die SAM-Aktionen kontinu-
ierlich aus und bildet so die Grundlage fur
zukUnftige Aktionspakete.

SAM blickt auf eine lange Erfolgsgeschich-
te zurlick — bereits seit 16 Jahren ist das
Programm fest im Apothekenmarkt etab-
liert. Es wird j&hrlich optisch neu gestaltet
und an die Marktbedrfnisse angepasst.




ANZAGADVENTURE CAMP

ANZAG ADVENTURE CAMP
TEAMEINSATZ ALS SCHLUSSEL ZUN):ERFOLG
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Abseilen in der Natursteilwand, Hohentrekking mit
HuttenUbernachtung, Wildwasserrafting und vieles
mehr— das ANZAG Adventure Camp macht die
Sommerferien von Kindern und Jugendlichien

zu einem unvergesslichen Erlebnis.

Bereits zum dritten Mal hat die ANZAG
2008 zwolftagige Abenteuerferien fir
11- bis 17-jahrige Kinder von Apothe-
kern und Apothekenmitarbeitern orga-
nisiert — auch in diesem Jahr waren alle
Teilnehmer begeistert. Eines der Reisezie-
le war erneut das Lammertal in der Nahe
von Salzburg, neu hinzu kam das Ahrntal
in den Sudtiroler Dolomiten. Ob zu zehnt
im Schlauchboot beim Rafting, zu zweit
im Canadier oder alleine beim Wildwas-
serschwimmen — Nervenkitzel war garan-
tiert. , Bei allen Aktivitaten war Teamwork
groBgeschrieben, ob beim Paragliding,
im Hochseilgarten oder bei Gelandetou-
ren. Die Kinder und Jugendlichen fanden
schnell neue Freunde und lernten spiele-
risch, dass man gemeinsam im Team bes-
ser zum Ziel kommt”, sagt Jirgen Dres-
sel, technischer Vorstandsassistent der
ANZAG, der das Projekt 2006 ins Leben
rief und seitdem organisiert. ,Denn ohne
Teamwork lassen sich viele Abenteuer
nicht bestehen”, so Dressel weiter.

Auch die Eltern hatten groBe Freude: Nicht
nur, dass ihren Sprosslingen spielerisch die
elementare Bedeutung von Teamwork
nahergebracht wurde — sie wurden auch
rund um die Uhr betreut. Der Sohn von
Annette Lepenies von der Geestlanda-

potheke in Fredenbeck nahm 2008 am
Adventure Camp im Lammertal teil: , Fir
uns Eltern war es beruhigend zu wissen,
dass unser Sohn professionell betreut war
und auf diese Weise einige interessan-
te und ganz neue Freizeitaktivitaten ken-
nenlernen konnte. Langeweile war in den
zwei Wochen kein Thema. Eine wertvolle
Erfahrung fur unseren Sohn!”

Fur Gabriele Teubner von der Hirsch-
Apotheke in Wetter war es wichtig, dass
ihre Tochter ohne Eltern verreisen konn-
te: ,,Meine Tochter hat sehr von der Reise
geschwarmt. Sie ist zum ersten Mal allei-
ne — ohne Familie und Freundin — verreist.
Es war ein Abenteuer, bei dem sie neue
Kontakte geknUpft hat. Da unsere Tochter
ein Sportfan ist, kam das Adventure Camp
fur uns Eltern sehr gelegen, denn einen
Urlaub mit so vielen verschiedenen Sport-
moglichkeiten hatten wir zusammen nicht
unternehmen kénnen.”

Aufgrund der groBen Nachfrage finden
2009 sogar vier Ferienfreizeiten statt: Im
Sommer geht es zweimal fir je zwolf Tage
ins Ahrntal. Dort werden die Kinder und
Jugendlichen auf den ,,Monte Cristallo”
(3.216 m) steigen und auf den Spuren von
Sylvester Stallone wandeln — der Berg war
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Kulisse fur den Film ,Cliffhanger”. Eben-
falls zweimal geht es in die Region Lam-
mertal-Dachstein in der Nahe von Salz-
burg.

FOLGENDE TERMINE SIND 2009
FUR DIE FERIENFREIZEITEN GEPLANT:

29. Juni bis 10. Juli 2009
Ahrntal (Sudtirol)

12. Juli bis 23. Juli 2009
Ahrntal (Sudtirol)

25. Juli bis 5. August 2009
Lammertal (Osterreich)

7. August bis 18. August 2009
Lammertal (Osterreich)

Der Preis fur Ubernachtung, Vollverpfle-
gung, Aktivitaten sowie An- und Abrei-
se mit dem Bus ab Frankfurt betragt 790
Euro. Interessierte finden das Anmelde-
formular unter www.anzag.de.

Der Anmeldeschluss
ist der 30. April 2009.
Frihbucher bis
28.02.2009 erhalten
gratis einen Salewa
Outdoor-Rucksack.

Auf der Website gibt es auBerdem einen
Ruckblick auf die bisherigen Adventure
Camps mit Bildern und Videos.
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VIVESCO MARKETINGKONZEPT 2009
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MIT FRISCHEM SCHWUNG INS NEUE JAHR

Auch Gutes kann noch besser werden — nach diesem Motto hat vivesco sein erfolgrei-
ches Marketingkonzept fir das kommende Jahr weiter optimiert. Ab 2009 profitieren
die Partner-Apotheken von zusatzlichen Schwerpunktthemen, medienwirksamen
Aktionen und einer noch engeren Verzahnung der einzelnen MarketingmaBnahmen.

Seit mittlerweile fast funf Jahren unter-
stltzt die vivesco ihre Partner dabei, sich
bestmoglich im Markt zu positionieren,
neue Kunden zu gewinnen und ihre Ab-
verkdufe zu steigern. Fur 2009 hat die
Apotheken-Kooperation ihr Marketing-
konzept nun weiter optimiert:

JETZT ZEHN SCHWERPUNKTTHEMEN
PRO JAHR

Zu saisonal aktuellen Themen wie ,Erkal-
tung” oder ,Allergie” versorgt vivesco die
Partner-Apotheken mit Werbematerialien,
Dekoelementen und Produktempfehlun-
gen. Fur jedes Schwerpunktthema wird es
zukiinftig zwei Schaufenstermotive geben,
die im Zwei-Wochen-Rhythmus wechseln.
Das Schaufenstermotiv ist gleichzeitig auch
das Coverbild der aktuellen Ausgabe des
Endkundenmagazins ,vive” — das steigert

den Wiedererkennungswert bei den Apo-
thekenkunden und tragt so zur Starkung
der Marke vivesco bei. Zu jedem Schwer-
punktthema kann der Apotheker auBer-
dem Handzettel, DirectMailings und An-
zeigen nutzen.

AUFMERKSAMKEITSSTARKE AKTIONEN

vivesco Aktionen wie , Auf die Fitness, fer-
tig, los!” oder ,Bewegen Sie Herzen" sind
in der Vergangenheit auf breites 6ffentli-
ches Interesse gestof3en. Im kommenden
Jahr fuhrt vivesco erneut zwei gro3 ange-
legte Aktionen durch, die auf die Berichter-
stattung in regionalen und bundesweiten
Medien abzielen. Damit die Partner-Apothe-
ken ihre Uberdurchschnittliche Beratungs-
kompetenz herausstellen kénnen, wird die
Kooperation zudem zwei besonders bera-
tungsintensive Aktionen durchfihren.

KOOPERATIONEN MIT DER INDUSTRIE

Durch Kooperationen mit der Healthcare-
Industrie kann vivesco den Partner-Apothe-
ken attraktive und zugleich aufmerksam-
keitsstarke Produktaktionen bieten — so
wie in diesem Jahr etwa den Thermome-
tertausch , Alt gegen neu”. Fur das kom-
mende Jahr hat vivesco die Zusammenar-
beit mit der Industrie weiter intensiviert
und mehrere vielversprechende Aktionen
im Programm.

Durch diese und weitere MaBnahmen —
etwa neue Konzepte zur Verkaufsforde-
rung oder den Ausbau der regionalen
Werbegemeinschaften — wird vivesco
die Apotheken auch im Jahr 2009 umfas-
send unterstUtzen: von der Positionierung
Uber die Neukundengewinnung bis hin
zur Abverkaufssteigerung.





