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Im Jahr 2001 haben sich 16 Apotheken zur 
Gruppe der Rotpunkt Apotheken zusammen- 
geschlossen. Wie sieht Ihre Bilanz nach  
acht Jahren aus? 
Die Rotpunkt Gruppe wurde gegründet, weil es 
damals keine Gruppierung gab, die den Kun-
den und den Verkauf in den Vordergrund stellte. 
Wir wollten keine Einkaufsgenossenschaft 
gründen, sondern ein Franchiseunternehmen 
mit dem einfachen Ziel, neue Kunden in die 
Apotheken zu bringen. Dass dieser Ansatz 
 richtig war, zeigt unsere Mitgliederzahl von 
heute 75 Rotpunkt Apotheken, die sich alle in 
der Deutschschweiz befinden. 

Was ist Ihre kritische Grösse – wie viele  
Geschäfte planen Sie künftig ein? 
Rotpunkt kennt keine kritische Grösse. Ob  
eine Gruppe 20, 50 oder gar 300 Mitglieder hat, 
spielt nur bei der Einkaufsmacht eine Rolle. 
Eine Gruppe mit 300 Apotheken über die ganze 
Schweiz verteilt, ist weniger schlagkräftig bzw. 
ineffizienter als eine mit 10 Mitgliedern in ei-
ner Stadt. Rotpunkt setzt sich deshalb kein 
quantitatives Mitgliederzahl-Ziel. Wir wach-
sen, wo es Sinn macht. 

Es gibt einige Gruppierungen und Ketten  
in der Apotheken- und Drogerielandschaft – 
was zeichnet Rotpunkt Apotheken aus? 

Rotpunkt arbeitet marktorientiert. Oberstes 
Ziel ist, zusätzliche Kunden für unsere Apo-
theken zu gewinnen. Wir erreichen dieses Ziel 
mit Marketing, Verkaufsschulungen und Qua-
litätsstandards, die sich vor allem an den Kun-
denbedürfnissen orientieren. Für unsere Mit-
glieder bedeutet das mehr Kunden, bessere 
Margen und eine Apotheke, in der sich der 
Kunde wohlfühlt.

Aus welchem Grund sollte eine noch nicht 
gruppierte Apotheke den Rotpunkt-Service 
nutzen? Sind es die Kosten oder gibt es  
andere Vorteile? 
Der Rotpunkt-Service geht weit über den finan-
ziellen Anreiz hinaus. Trotzdem ist es richtig, 
dass der Mitgliederbeitrag von 5000 Franken 
äusserst bescheiden ist. Die verbesserten Ein-
kaufskonditionen allein machen ein Vielfaches 
des Betrages aus. Aber auch die externen Bera-
tungen durch Experten für Werbung, Merchan-
dising, Unternehmensführung, Ladenbau usw. 
sowie die Rotpunkt Schulungsseminare sind al-
lesamt gratis und werden von den Mitgliedern 
intensiv genutzt. Auch hier gilt das Rotpunkt-
Prinzip: Der Kunde bestimmt, was wir anbie-
ten, und in diesem Fall sind die «Kunden» un-
sere Mitglieder.

Welche neuen Partner könnten idealerweise 
zur Rotpunkt Apotheke passen? 
Die ideale Rotpunkt Apotheke hat einen Jahres-
umsatz von drei bis fünf Millionen Franken mit 
einem OTC-Anteil von 30 bis 50 Prozent. Der 
 Inhaber der Apotheke denkt unternehmerisch 
und ist bereit, seine Apotheke kontinuierlich 
den sich wandelnden Bedürfnissen anzupassen. 
Die dafür notwendige Zeit nimmt er sich, in-
dem er an den Rotpunkt Schulungen und an-
deren Seminaren teilnimmt und die Massnah-
men mit seinem Team umsetzt.  

Welche Vorteile generieren Sie für  
Ihre Partner – Apotheken, Industrie  
sowie Konsumenten? 
Die Rotpunkt Gruppe wurde gegründet, nach-
dem im Welschland vor allem Sunstore sehr 
 erfolgreich mit Rabatten geworben und vielen 
Apotheken das Leben schwer gemacht hatte  

und bis heute immer schwerer macht. Dass Sun-
store in der Deutschschweiz viel weniger Erfolg 
hatte, ist unter anderem auf Rotpunkt zurück-
zuführen. Die Rotpunkt Apotheken werben je-
den Monat intensiv für ihre Aktionsprodukte. 
Ebenso verzichtet ein grosser Teil unserer Mit-
glieder auf die Taxen im Barverkauf. Mit dieser 
Strategie ist es uns gelungen, die Kunden davon 
abzuhalten, ihre Medikamente bei Sunstore 
oder dem Versandhändler zu kaufen. Dabei 
profitieren in erster Linie unsere Kunden durch 
unsere aktuellen Angebote, aber auch die Apo-
theken, da wir keine Dauertiefpreise gewähren, 
die einerseits die Margen zerstören und ande-
rerseits die Marken ruinieren. Letzteres freut 
vor allem die Industrie. 

Wie generieren Sie Ideen, die Sie für den  
jeweiligen Verkaufspunkt umsetzen? 
Wir orientieren uns an unseren Kunden und 
hören zu, wenn sie etwas wünschen, das wir 
noch nicht anbieten. Die Kunden haben die bes-
ten Ideen, wir müssen nur genau hinhören.

Welche Balance besteht im Verkauf  
von  Eigenmarken, Marken- und Discount-
produkten?
Die Rotpunkt Apotheken führen keine Dis-
countprodukte. Die Eigenmarken sind wichtig 
für das Marketing. In den Schweizer Apotheken 
haben aber die Eigenmarken noch einen gerin-
gen Stellenwert, im Gegensatz zum Ausland. In 
den Ländern mit grossen Apothekenketten gibt 
es auch starke Eigenmarken; dem kann sich 
langfristig auch die Schweiz nicht entziehen. 

Bringen monatliche Preisaktionen auch 
Rentabilität oder werden nur Firmen unter-
stützt, die die besten Konditionen bei  
Aktionen anbieten?
Wir orientieren uns am Kunden und der Kunde 
wünscht keinen Rabatt auf ein Produkt, das ihn 
nicht interessiert. Die grösste Marge nützt 
nichts, wenn der Kunde das Produkt nicht kauft. 
Deshalb machen wir Monatsaktionen mit Pro-
dukten, die unsere Kunden kennen und kaufen 
wollen. Der grosse Erfolg bestätigt unser Kon-
zept, freut unsere Kunden, unsere Mitglieder 
und die Industrie. !
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Die Geschichte der Tentan AG begann vor rund 
20 Jahren. Michel Schaer war damals 32 Jahre 
alt, als er für einen Kontrolltermin seinen Zahn-
arzt aufsuchte. Für die Zahnpflege riet Herr Dr. 
Grimm ihm zu einer Lactona-Zahnbürste. «Auf 
dem Weg zur Arbeit wollte ich mir gleich einige 
kaufen», erinnert sich Schaer zurück. Das Pro-
dukt sei nicht mehr erhältlich, teilte ihm der 
 Inhaber seiner Wahldrogerie mit. Daraufhin 
sandte er dem holländischen Unternehmen Lac-
tona einen Telex. Die Antwort liess nicht lange 
auf sich warten: Zurzeit gäbe es keine Ver-
triebspartner und der Umsatz sei nicht so hoch, 
hiess es in dem kurzen Schreiben. Damit wollte 
sich Schaer nicht abfinden. Gemeinsam mit sei-
nem Schwiegervater bewarb er sich für die Ver-
tretung in der Schweiz – mit Erfolg. «So entstand 
die Firma Tentan im Elternhaus meiner Schwie-
gereltern in Rothrist.» Schnell expandierte das 
Unternehmen. Heute bündelt es verschiedene 
Unternehmen unter dem Label Schaer Pharma 
(siehe Kasten). 

Durch die Expansion wurde die Zentralisierung 
der einzelnen Firmen an einem Standort not-
wendig. «Nach reiflicher Überlegung und lan-
gem Abwägen haben wir uns für einen Neubau 
entschlossen. Von allen angesprochenen Ge-
meinden handelte die Gemeinde Itingen am 
schnellsten», erläutert der Geschäftsführer des 
Familienbetriebes. Innerhalb eines Jahres wurde 
das Firmengebäude am Dellenbodenweg fertig-
gestellt. 7,5 Millionen Franken hat der Neubau 
gekostet. «Gestatten Sie mir einige Angaben zu 
unserem neuen Heim», sagt der Geschäfts führer 
in seiner Rede vor den 33 Mitarbeitern und rund 
110 geladenen Gästen. «Nicht nur die Aussen-
farbe ist grün, auch die Technologie und den 
Ausbau haben wir bewusst ökologisch gewählt.» 
Das Gebäude wurde im Minergie-Standard ge-
baut, es verfügt über eine Pelletheizung und 
über die zweitgrösste Fotovoltaik-Anlage des 
Kantons. Das neue Lager hat Platz für 1500 Pa-
letten auf insgesamt drei Etagen. Der Bürotrakt 
ist vierstöckig und bietet für die Mitarbeiter 

Eröffnungsfeier von Schaer Pharma in Itingen. Weitere Bilder gibt es auf www.pharma-blog.ch

 genügend Platz. «Danken möchte ich unseren 
Mitarbeitern, die einige Entbehrungen auf sich 
genommen haben und zum Teil monatelang un-
ter der Woche in Niederurnen waren. Nacht-
schichten, Suchen, Einräumen gehört jetzt hof-
fentlich der Vergangenheit an.»   !


