UNERWUNSCHTE
QUERLIEFERUNGEN

Vermehrt tauchen Produkte, die bislang im Gesundheitsmarkt den Fachgeschdaften vorbehalten
waren, in anderen Absatzkandlen auf. Wie geht eine Firma, die ihre Produkte ausschliesslich im

Beratungsumfeld platziert haben mochte, mit unerwiinschten Querlieferungen um?

Seit 30 Jahren betreibt die ebi-pharm ag eine
strikte Fachhandelsstrategie. Dennoch tau-
chen einzelne Produkte wiederholt in Online-
shops ausserhalb des Fachhandels auf. Hat
ebi-pharm ihre Vertriebsstrategie gedindert?
Stefan Binz: Auf keinen Fall! Wir sind heute
immer noch genau gleich stark davon iberzeugt,
dass unsere Gesundheitsprodukte in die Hiande
von Fachpersonen gehéren, die ihre Kundschaft
ganzheitlich und umfassend beraten. An un-
serer Vertriebsstrategie halten wir deshalb aus-
nahmslos fest und bedienen auch mit saimtlichen
frei verkduflichen Produkten wie Nahrungser-
ganzungsmitteln oder Kosmetika ausschliesslich
den Fachhandel respektive Fachpersonen.

Wie kommt es denn dazu, dass Onlineshops
ohne Fachberatung einen Teil Threr Produkte
mitfithren?

Sie sprechen damit direkt einen sehr wunden
Punkt an! Leider stellen wir vermehrt fest, dass
Produkte {iber den Fachhandel an andere An-
bieter gelangen. Wir stehen in einem zunehmend
komplexen Spannungsfeld. Unsere eigene Stra-
tegie definieren wir selbst, und diese haben wir
im Griff. Doch gleichzeitig gibt es verschiedene
Regulierungen - zum Beispiel von den Zulas-
sungsstellen oder auch der WEKO - die wir
beachten miissen. Auch simtliche unserer Fach-
kunden haben ihre eigenen Vertriebsstrategien,
die sie verfolgen. Mit all den verschiedenen
Marktakteuren, die in der Vertriebskette inte-
griert sind, wichst die Komplexitit.

Das Spannungsfeld konnte sich auch im
Hinblick auf die erwarteten Listenum-
teilungen - von den Swissmedic-Listen C
und D in die Liste E — weiter verschirfen.

Was sind Ihre diesbeziiglichen Erwartungen?
Tatséchlich diirfte es im kommenden Jahr span-
nend werden, die heute kaum abzuschitzenden
Konsequenzen zu beobachten. Sicher verfolgen
diesbeziiglich samtliche Hersteller und Vertriebs-
unternehmen ihre eigenen Ziele, jedoch habe ich
den Eindruck, dass ein Grossteil der Anbieter,
wie auch wir, ihre Produkte primdr im Bera-
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«Wir sind auch heute noch davon iiberzeugt, dass

unsere Produkte in die Hinde von Fachpersonen gehdren.»
Stefan Binz, Geschéftsfiihrer der ebi-pharm ag.

tungsumfeld sehen. Es wird aber, wie schon
angetont, nicht nur um die Absichten der Liefe-
ranten gehen. Denn analog der heute frei ver-
kauflichen Produkte werden zukiinftig auch die
neu umgeteilten Liste-E-Produkte online ge-
handelt werden kénnen. Das wird auch fiir diese
Produkte neue Begehrlichkeiten erdffnen.

Sie sprechen damit auch die moglichen
neuen Anbieter respektive die Querlieferungen
aus dem Fachhandel heraus an. Wie gehen
Sie mit dieser neuen Situation um?

Fiir mich ist es ein hochemotionales Thema und
ich leide tatsdchlich stark darunter, dass wir un-
sere eigene Vertriebsstrategie nicht mehr von A
bis Z in den Hénden haben. Doch wir kdnnen
das Rad der Zeit nicht zuriickdrehen. Gerade
auch die ganze digitale Transformation bringt
neue Akteure und Vertriebswege in den Markt.

Text: Manuel Luthy

Wir miissen die Situation zu einem gewissen
Grad akzeptieren und gemeinsam mit unseren
Partnern Wege finden, wie wir neue Kunden
gewinnen und bestehende binden kénnen. Denn
alle die Entwicklungen bringen auch viele Chan-
cen mit sich. Erkennen wir diese gemeinsam,
mache ich mir tiber die Zukunft keine Sorgen!

Sie meinen, dass solche ungewollten

und nicht gewiinschten Entwicklungen

auch zusammenschweissen kénnen?

Ja, durchaus. Ich spiire effektiv zwei unterschied-
liche Entwicklungen: Einerseits gibt es die Stim-
men, die lieber auf andere Produkte setzen, die
noch nicht im Onlinehandel zu finden sind. Das
erachte ich als eine sehr kurzfristige Denkweise,
denn die Wahrscheinlichkeit, dass auch diese
neueren Produkte die Grenzen des Fachhandels
einmal {iberschreiten werden, ist nicht gering.
Gleichzeitig werden die heute starken Brands so
aus dem Fachhandel rausgedriickt. Die Gewinner
sind die Dritten...

Anderseits gibt es aber eftektiv auch viel Soli-
daritdt und ich kann ein Zusammenriicken
erkennen. In diesen Phasen zeigt sich, was echte
Partnerschaft ist.

Was tun Sie selbst, um den Fachhandel

zu stirken und den Endkunden in den
Fachhandel zu bringen?

Im Vordergrund steht natiirlich die Unterstiit-
zung der Fachpersonen, sei es mit massgeschnei-
derten Angeboten und Marketingaktivititen
oder auch mit unserem breit aufgebauten Aus-
und Weiterbildungskonzept. Jeder Werbefran-
ken, den wir investieren, lauft zudem in den
Fachhandel respektive verfolgt das Ziel, die Kund-
schaft fiir den Fachhandel zu gewinnen. Weiter
engagiere ich mich auch in diversen Verbianden
und Gremien fiir gemeinsame Branchenpro-
jekte, die eben auch die neuen Entwicklungen
mitberticksichtigen. Generell setze ich immer
einen grosseren Teil meiner Zeit fiir die Branche
als Ganzes ein. Nur wenn der gesamte Baum
gesund bleibt, behalten die einzelnen Aste und
Blatter ihre Daseinsberechtigung. ./



