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-> Arznei- und Nichtarzneimittel bis Juni und im Juni 2009 |
Umsatzin Verand. Umsatzin Verand.
Mio. Euro in % geg. Mio. Euro in % geg.
01.-06.2009 Vorjahr 06.2009 Vorjahr
Arznei- und Nichtarzneimittel gesamt 3128,7 -1,6 461,8 -2,5
|
Husten- und Erkaltungsmittel/Atemwege 778,9 6,9 78,7 -1,5 | '
Schmerzmittel/Praparate f. Muskeln u. Gelenke 496,9 -2,5 79,2 -0,8 'l il
Praparate fiir den Verdauungstrakt 408,6 -2,9 66,3 1,9
Vitamine/Mineralstoffe/Nahrungserganzung 3374 -4.4 54,0 -3,2 b
Hautmittel 2759 37 513 4,0 \
Herz- und Kreislaufmittel 245,8 -10,6 41,6 -9,4 L '\
Augenpriparate 1214 08 19,8 42 _1_ |
Mittel fiir Blase /Fortpflanzungsorgane 105,6 -5.3 17,3 -2,5 j / '} - ‘. __.--r
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Verschiedenes 104,3 0,5 15,9 1,0 3
Beruhigungs-/Schlafm./Stimmungsaufheller 79,5 -10,9 11,8 -8,9 ‘,
A Tonika/Geriatr./Melisse/Immunstimulanzien 69,3 2,5 9,3 1,1 *Datenquelle Text ung
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Tabelle 2

= Umsatz gesamt

Verordnungen

Arznei- und Nicht-
arzneimittel gesamt

Selbstmedikation

Umsatz in Mio. Euro  Verdnd. in %

01.-06.2009 geg. Vorjahr
3128,7 -1,6
24335 -1,2

695,2 -3,0

Umsatz in Mio. Euro  Verand. in %

06.2009 geg. Vorjahr
461,8 -2,5
360,2 =11
101,5 -74

=3 Der Umsatz im Markt der re-

zeptfreien Arznei- und Nicht-
arzneimittel lag im Untersuchungszeit-
raum Juni 2009 rund drei Prozentpunkte
unter dem des Vorjahrs, und auch der
Absatz wies ein Minus von drei Prozent-
punkten auf. Wie schon im Mai machen
die Marktforscher* den so genannten
Kalendereffekt fiir den Umsatzriickgang
verantwortlich. Denn auch der Juni hatte
einen Arbeits- und damit Einkaufstag
weniger als der Vergleichsmonat im ver-
gangenen Jahr.

Der kumulierte Umsatz des ersten
Halbjahres 2009 liegt knapp zwei Pro-
zentpunkte unter dem des Vorjahres. Der
Grund: In diesem Zeitraum standen ins-
gesamt sogar drei Arbeits- bzw. Einkaufs-
tage weniger zur Verfiigung als das im
letzten Jahr der Fall war. Das Umsatz-
minus bei den OTC-Produkten ist somit
nach Ansicht der Experten im Wesent-
lichen dem Kalendereffekt zuzuschrei-
ben. Deutlich stirker als die Selbstmedi-
kation mit einem Minus von 1,1 Prozent-
punkten gingen die Verordnungen mit
einem Minus von 7,4 Prozentpunkten
zuriick (Tabelle 2).

Versandhandel profitiert

Dass das negative Ergebnis im statio-
naren Apothekengeschift nicht mit einer
moglicherweise zuriickgehenden Nach-
frage nach OTC-Produkten zusammen-
héngt, ldsst sich daran ablesen, dass der
Versandhandel im gleichen Zeitraum ein
Umsatzplus von 28 Prozentpunkten auf-
weist. Das von Offnungszeiten unabhin-
gige Versandhandelsgeschift hat sich also
deutlich positiv entwickelt. Rechnet man
das Versandhandelsergebnis ein, zeigt der
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OTC-Markt in Deutschland verglichen
mit dem Vorjahr einen stagnierenden
Verlauf. Umsatz und Absatz liegen auf
dem Niveau des letzten Jahres.

Schnupfennasen stiitzen das
Geschaft

Das erste Halbjahr 2009 war gepragt
durch zwei starke Erkiltungsmonate zu
Beginn, was sich in der Bilanz insgesamt
in einem Umsatzplus von rund sieben
Prozentpunkten fiir die Erkaltungswa-
rengruppe niederschlagt. Wegen der kal-
ten Witterung von Januar bis Marz star-
tete zudem die Heuschnupfensaison erst
im April und konzentrierte sich bisher
fast ausschliefSlich auf diesen Monat. Ab
Ende Mérz bzw. Anfang April erlebte die
Natur nach drei frostigen Monaten einen
wahren Wachstumsschub; wegen des
plotzlichen Wetterumschwungs blithten
Straucher und Baume, entsprechend wur-
den in den Apotheken die Heuschnup-
fenpréparate in hoher Zahl nachgefragt.
Knapp 40 Prozent des Umsatzes mit die-
ser Warengruppe (antiallergische Augen-
praparate und allgemein antiallergische
Produkte) im ersten Halbjahr wurden im
April gemacht, jeweils 20 Prozent entfie-
len auf den Mai bzw. Juni.

Ein ganz dhnliches Bild, so die Markt-
forscher, zeigt sich im Bereich der Son-
nenpflege. Insgesamt wurde im ersten
Halbjahr des laufenden Jahres zwar nicht
der Umsatz des Vorjahres erreicht — be-
dingt durch schwache Umsitze im Mai
und Juni. Aber im April stieg wegen der
ersten heiflen Tage des Jahres der Absatz
von Sonnenschutzprodukten deutlich an
und verdoppelte sich sogar im Vergleich
mit dem Vorjahresmonat.

Die Wetterkapriolen in den letzen Jah-
ren zeigen sehr deutlich, dass eine Bevor-
ratung von Heuschnupfenprodukten und
anderen typischen Sommerprodukten fiir
alle Fille frithzeitig erfolgen sollte; die
konkrete Nachfrage in diesen Mérkten ist
dann aber sehr stark von der aktuellen
Wetterlage abhéngig.

Vorsorgen fiir die kommende
Saison

Das gleiche gilt fiir die kommende Win-
tersaison: Die Saisonbevorratung startet
aktuell, und je nach Wetterlage kann die
erste Grippewelle schon im Oktober/No-
vember heranrollen oder wie im Vorjahr
erst im Dezember/Januar.

Die Erfahrung der letzten Jahre zeigt
aber, dass der Dezember immer der um-
satzstarkste Monat fur Erkiltungspro-
dukte ist, und spitestens dann sollten
die Produkte gut sichtbar und breit plat-
ziert in der Offizin zur Verfiigung ste-
hen. Das ist wichtig, denn rund ein
Drittel des OTC-Umsatzes wird erfah-
rungsgemdfl mit den Erkiltungspro-
dukten gemacht.

Nimmt man dann noch den Schmerz-
mittelmarkt hinzu, entfillt im Winter je-
der zweite Euro auf diese beiden Waren-
gruppen. Einmal mehr als kompetenter
Berater positioniert sich die Apotheke,
wenn sie neben speziellen Erkiltungs-
mitteln auch Vitamin-Produkte, Im-
munstimulanzien oder Nasensalben an-
bietet. Aus dem Freiwahlsortiment kon-
nen dariiber hinaus Hustenbonbons,
Tees oder Badezusitze bei Erkiltungs-
symptomen fiir zusétzliche Linderung,
Entspannung und Wohlgefiihl bei den
Kunden sorgen. (+]
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