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Lieferantenbewertung

Lieferzeit (Dauer, Pünktlichkeit...)

Bezugskonditionen

Bezugsquellen (mehrere Vertriebswege oder nur über
einen Lieferanten zu erhalten)

Anzahl & Art von Reklamationen bei Lieferung

Fehlerhäufigkeit

Zusammenarbeit mit Außendienst & Firma

Aufwand des Bestellprozesses (Fax, Mail, MSV3...)

weitere Serviceangebote der Firma (Trainings,
Aktionsunterstützung...)

Nachhaltigkeit der Produkte & Herstellung (z.B. regionale
Produktion, nachhaltige Verpackung...)

Verhalten bei Problembewältigung

Erreichbarkeit der Ansprechpartner

Zahlungsbedingungen

Mögliche Kriterien zur Lieferantenbewertung:
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Wareneinsatz verringern

Einkaufspreise verhandeln & vergleichen

Verkaufspreise optimieren ggf. erhöhen

Lagerumschlag erhöhen & Abverkäufe anregen

Preisaktionen & Preissenkungen optimal planen und Verluste
vermeiden

Category Management & Platzierung der Produkte
optimieren

Rohgewinn

Rohgewinn = Umsatzerlös - Wareneinsatz

Möglichkeiten zur Erhöhung des Rohgewinns:

Beispiel für Rohertragssteigerung durch Einkaufspreissenkung:

Gesichtscreme trockene Haut

VK der Apotheke:                                 12,90€
EK bisher bei Lieferant A:                      7,80€
Rohertrag bisher:                                    5,10€

Lieferant B bietet folgenden EK:           7,20€
entspricht Einkaufspreissenkung von     7,96%
entspricht Rohertrag neu:                      5,70€   
entspricht Rohertragssteigerung von    11,76% !
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Break-even-Point

Umsatz

Absatz

Gewinnschwelle

Ab wann deckt mein Umsatz den Aufwand?

Formel:    Fixkosten 
                 (Verkaufspreis -variable Kosten)

oder:        Fixkosten
                 Rohgewinn

auch als Gewinnschwelle bekannt
Fixkosten sind die Kosten, die immer anfallen und gedeckt
werden müssen (Miete, Energie, Löhne etc...)
Variable Kosten sind in der Apotheke mit dem Wareneinsatz
übersetzbar

Angebot A Angebot B

P: 2,90€ P: 2,90€
K(v): 1,20€ K(v): 0,90€

Abs: 100 Stück Abs: 100 Stück

x= Kfix

           (p-Kvar)

K(fix): 200€ K(fix): 200€

x= 117  x= 100  

der BeP kann durch z.B. eine Preisverhandlung gesenkt
werden, wenn das Produkt aus Angebot B nur noch 0,50€
im EK (Kv) kostet. Die Gewinnschwelle wird schneller erreicht
bei sonst gleichen Variablen.
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Lieferfähigkeit

Oberstes Ziel der Vor-Ort-Apotheke ist die Lieferbarkeit.
Diese kann auch in einem Prozentsatz als Ziel festgelegt
werden.
Die Toleranz der Kundschaft hat hier einen großen Stellenwert,
um festzulegen, ob  die Lieferfähigkeit ausreicht.
Der schwere Balanceakt zwischen Lagerhaltungskosten &
Lieferfähigkeit erfordert gutes Controlling und einen
engmaschigen Austausch mit der Geschäftsleitung zu aktuellen
Unternehmenszahlen und -zielen.

Defektquote messen (wieviel Packungen aus der
Gesamtwunsch-Liste der Kunden konnten NICHT beliefert
werden
Artikelanfragen regelmässig in Listen auswerten und ggf.
Artikel an Lager legen
Botendienste auswerten & Artikel checken (gibt es z.B.
Kunden, für die die gleichen Artikel immer wieder bestellt
und dann gebracht werden müssen? Dies kann auch zu
Einsparungen bei Botendiensten führen)
Kundenbefragungen / Zufriedenheitsbefragungen
Zuhören! Z.B. wenn Kunden kurz erwähnen, dass das
Arzneimittel "ja nie da ist"
Neue An-Lager-Artikel auch zum Kunden kommunizieren
("Wir haben das Produkt ab sofort für Sie an Lager!"
Artikel vorbestellen / disponieren
lagernde Alternativen finden & dem Kunden anbieten

alte/neue Rabattverträge checken und Lager anpassen

(dies erfordert auch Beratungskraft; hier könnten
Schulungen des HV-Personals zu Verkaufssituationen
eingeleitet werden)

Möglichkeiten der Auswertung / Beurteilung  
& Maßnahmen:
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Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Artikel jetzt

AN LAGER

Du hast einen Artikel aufgrund wiederholter Kundenbestellung an Lager gelegt?
Dann teile dies deinem Kunden mit und stecke eine "Jetzt an Lager"-
Hinweiskarte an den Abholauftrag. Nach Information des Kunden kann die Karte
dann wieder zurück ins Backoffice wandern. Wenn du die Kärtchen laminierst,
halten Sie besonders lang.
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Barrabatt &
Naturalrabatt

R = nP : aP * 100

Wieviel Rabatt wurde gewährt?

R = Rabatt

np= neuer Preis

aP= alter Preis

100-R= Rabattabzug

NR*100                            = BR

Liefermenge gesamt

Naturalrabatt in vergleichbaren Barratt umwandeln

NR: gewährter Naturalrabatt 

         in Stück

BR: vergleichbarer Barrabatt

Vergleichsbeispiele NR zu BR
5+1          --->       16,6% BR          
10+2        --->       16,6% BR          
20+3       --->       13,0% BR          
30+5       --->       14,2% BR          
50+12      --->       19,4% BR          

Angebote vergleichen und gewährte Rabatte berechnen
gehört zum täglichen Geschäft. 
Berechne schnell & einfach, welche Rabatte für deinen Einkauf
gewährt werden

Ab welchem Rabatt sich der Direkteinkauf lohnt, kommt auf
einige Faktoren an. Zum Beispiel:

- Direktbezugskondition
- Vergleich zu Großhandelskonditionen
- sonstige Vorteile von Direktbezügen
- Bezugswege / Lieferbarkeit der Artikel
- Lagerkapazität etc.

Formel, um den vergleichbaren gewährten Barrabatt zu errechnen, wenn dir ein Angebot
über Preis vorliegt:
Beispiel: Einkauf eines Magentonikum
Listen-EK = 6,96€
Angebotspreis: 5,78€
gewährter vergleichbarer Barrabatt: 16,95%

Formel, um den angegebenen Naturalrabatt in einen vergleichbaren gewährten
Barrabatt umzuwandeln:
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