Erlauterung der Kriterien

LSP Gro[.’»handel Aktivitaten pro inhabergefiihrte Apotheke — wie tritt Thr GroBhéndler fiir Sie bran-
chenpolitisch ein, macht er sich fiir seine Partner (Kunden!), die Offizin-Apotheken, stark? Betreuung/Kontakt Innen-
dienstbetreuung — wie sieht es mit der Erreichbarkeit aus/miissen Sie lange auf einen Riickruf warten? Auch hier ist Kom-
petenz gefragt! ® AuBRendienstbetreuung — stimmen der Besuchsrhythmus und die Kompetenz Thres Betreuers? Geht er
auf Wiinsche ein oder schreibt er lieber Auftrdge? ®* Homepage/Online-Angebot — konnen Sie den Grohandel online gut
erreichen, werden Anfragen schnell und zuverldssig beantwortet? Ist die Homepage tibersichtlich gestaltet, finden Sie sich
gut zurecht? ® Schulungen/Seminare — sind die Angebote qualitativ ansprechend, praxisgerecht, decken Thren Bedarf ab?
Warenbezug Verfiigbarkeit/Lagerhaltung — ist Thr Grofhédndler mit allen, auch kontingentierten, Arzneimitteln gut ver-
sorgt; ist die Sortimentsbreite so gestaltet, dass Sie nur selten Defektmeldungen erhalten? = Lieferungen vollstindig und
piinktlich — diese Punkte bediirfen keiner Erklarung ® Reklamationsbearbeitung — nimmt der Grohandel auch mal was
auf die eigene Kappe, suchen die GroShandelsmitarbeiter mit Thnen gemeinsam nach einer Losung oder fiihlen Sie sich abge-
wimmelt? Preispolitik Zahlungsmodalititen — konnen Sie die Zahlungsziele mit den Eingdngen Ihres Rechenzentrums in
Einklang bringen, sind die Skonti akzeptabel, ist eine (flexible) Liquiditdtsplanung fiir Sie moglich? = Zusatzkosten — wel-
che Fantasie legt Thr bevorzugter GroBhandler bei Zuschldgen an den Tag? Sind die einzelnen Positionen als Gesamtbetrag
noch akzeptabel oder vollkommen iiberzogen? ® Transparenz der Abrechnung — ist die GroBhandelsabrechnung leicht
verstdandlich und nachvollziehbar — oder mit verwirrenden (Sonder-)Positionen gespickt?

LSP Koo pe rationen Betreuung Kommunikationsverhalten — sind Sie stets frithzeitig und umfassend
iiber die Projekte und Initiativen informiert? Wie gut funktioniert die Kontaktaufnahme zur Kooperation, wie ist es um die
Zuverldssigkeit insgesamt bestellt? = Mitgestaltungsméglichkeiten — werden Ihre Wiinsche und Anregungen berticksich-
tigt, gibt es Mitsprachemoglichkeiten/ein Stimmrecht? ® Seminare/Schulungen, Erfa-Gruppen — wie gut ist es um die
Vermittlung von fachlichem wie unternehmerischem Wissen bestellt, wird der Erfahrungsaustausch geférdert? = Betriebs-
wirtschaftliche Unterstiitzung — konnen Sie bei Bedarf Experten der Kooperation anfordern, um individuellen Rat zur
Entwicklung Threr Apotheke zu erhalten? Marketing Konzepte/Organisation — wie ist Thre Kooperation aufgestellt: Gibt
es mittel- und langfristige Planungen oder Schnellschiisse, die wenig durchdacht wirken? = Werbemittel — wie steht es um
die Frequenz der Aktionen, Qualitdt und Menge der Materialien — entsprechen diese den Anforderungen Ihres Standortes?
® Ansprache der Kunden — erhalten Sie genug Materialien und kénnen Sie diese einfach einsetzen? Werden diese auch
von den Patienten/Kunden gut angenommen? Wirtschaftliche Mehrwerte Einkaufskonditionen — werden besonders
gute Konditionen im Allgemeinen und mit speziellen Industriepartnern ausgehandelt? ® Industriepartnerschaften — ist
die Zahl der Partnerschaften grof, finden Sie namhafte Unternehmen darunter? Sind die Leistungen unter diesem Stichwort
fiir Sie attraktiv? ® Kosten-/Nutzen-Verhaltnis — wie dick ist das Leistungspaket der Kooperation geschniirt und stehen
die von Thnen aufzuwendenden Mitgliedsbeitrdge etc. im Verhaltnis dazu?
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