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Wie geht es weiter mit [hrer Apo-
theke? Am besten vorwarts! Die
Vergangenheit kommt nicht wie-
der und nichts bleibt so wie es
war, das istklar. Viele Arbeitspléat-
ze gehen inzwischen in den klassi-
schen Branchen wie Automobil
oder Einzelhandel verloren, auch
Apotheken spiiren den harter wer-
denden Wetthewerb und geben
teilweise ihr Geschéft auf. Die
Krankenkassen sind iiberfordert,
der Staat extrem iiberschuldet.
Hilfe aus dieser Ecke ist nicht zu
erwarten. Hilfe zur Selbsthilfe ist
gefragt, dasistalso auch klar.

Menschen immer mehr iiber ,,Ei-

genverantwortung“ und , Priven-
tion“. Die Gesundhalt erhalten gilt als
oberstes Ziel, den Job wegen einer
Krankheit zu verlieren als Horror. Was
fiir den einen in diesem Szenario als Be-
drohung empfunden wird, ist fiir ande-
re wie eine Befreiung. Sie werfen die
Abhiingigkeit von anderen ab und iiber-
nehmen Verantwortung fiir ihre Ge-
sundheit. Andere wiederum nutzen die
Gelegenheit, mit entsprechenden Pro-
duktangeboten den Konsumenten Lo-
sungen anzubieten. Denn jeder hand-
lungsfihige Mensch kann sich selbst fit
halten. Doch mal ehrlich, wer lebt wirk-
lich gesund?

I n Sachen Gesundheit sprechen die

Die Gesundheit auf Dauer erhalten

Wie kann aber der Konsument von
heute méglichst ein Leben lang gesund
bleiben? Die alt hergebrachte Schulme-
dizin kann hierzu keinen umfassenden
Beitrag leisten. Viel zu oft werden nur
die Folgen und nicht die Ursachen ei-
ner Krankheit behandelt. Die ganz-
heitliche Pharmazie beispielsweise
kann helfen, die Gesundheit auf Dauer
zu erhalten. Dazu gehort die Erfah-
rung, dass man mit alternativen Mit-
teln und Methoden sehr viel mehr fiir
sich und andere tun kann, als viele wis-
sen. Hier ergeben sich also viele niitzli-
che Ansitze, um fiir die Apotheke dau-
erhafte Umsatzpotentiale zu erschlie-
fien. Und immer mehr Verbraucher
interessieren sich fiir Methoden, die
den Menschen als Ganzes begreifen.

Auch Apotheker Hans-]. Jesse aus
der Spitzweg-Apotheke in Emsdetten
(www.spitzweg-apotheke.de) wollte
nicht warten, bis die Gesundheitsre-
formen seine Existenzgrundlage weiter
gefihrden und handelte prompt. Er
wollte den Menschen auch dann be-
gegnen, wenn sie noch nicht krank ge-
worden sind. Und er war davon {iber-
zeugt, dass Privention immer wichti-
ger wird. Vor vier Jahren begann er,
seine Apotheke auf die sich verdndern-
den Bediirfnisse der Menschen umzu-
stellen. In der ganzheitlichen Pharma-
zie sah er die Chance, vom Schubla-
denzieher zum gefragten Gesund-
heitsexperten zu avancieren. Er krem-
pelte seine Apotheke um und beschloss,
Kompetenzcenter fiir ausgesuchte Le-
bensbereiche und Indikationen in sei-
ner Offizin einzurichten. In diesen op-
tisch voneinander getrennten Arealen
findet der Verbraucher alles fiir die
Vor- und Nachsorge.

Da ist zum Beispiel die mit viel Liebe
dekorierte Erndhrungsecke, die ein
breites Spektrum von unterschiedlichs-
ten Produkten prisentiert. Hier findet
man vom Buch mit Erndhrungstipps
iiber Schlankheitspillen bis zum ausge-
feilten Erndhrungskonzept alles, was
der Kunde wiinscht. Er kann sich so
leicht einen kompletten Uberblick ver-
schaffen. ,,Natiirlich werden hier auch
Artikel prasentiert, die wir normaler-

Auf dem Weg zur Préventiv-Apotheke!

Vorsorgepraparate
auf dem Vormarsch

weise nicht empfehlen®, erldutert
Hans.-J. Jesse, ,,dennoch wiinschen un-
sere Kunden diese Vielfalt und schit-
zen unsere Auswahl“.

Kompetente
Fachberatung ist erforderlich

Besonders angetan sind der Apotheker
und sein Team von dem Gedanken, den
Menschen in einer Art Basistherapie zu
mehr Gesundheit im praventiven
Sinne zu verhelfen. Immer nur an
den Symptomen einer Krankheit
herum zu werkeln, sei auf Dauer
keine Erfiillung. Bei seinen Re-
cherchen ist er dann auf die ganz-
heitliche Pharmazie gestofien, die
genau diesen Ansatz verfolgt. In
den Kopfen der Menschen miisse
dann natiirlich ein Umdenken
einsetzen, weg vom bloffen An-
bieten beziehungsweise Konsu-
mieren von Arzneimitteln, hin
zur nachhaltigen Gesundheitsvor-
und -nachsorge. Unabdingbar in
diesem Themenkomplex sei zum
Beispiel die Ausleitung von Um-
weltgiften wie beispielsweise
Schwermetallen auf der einen und
die damit einhergehende Steige-
rung des Immunsystems auf der
anderen Seite. Weil hier absolut
eine kompetente Fachberatung er-
forderlich ist, haben die Apothe-
ken eine hervorragende Chance,
sich deutlich von anderen Ver-
triebskanélen abzusetzen. Und da-
zu passende Produkte, die nur in
Apotheken erhiltlich sind, ver-
stiarken den alleinstellenden Ef-
fekt. Aus Sicht des Kunden stellt
sich dann automatisch nicht mehr
die Frage, ,,0b“ er in die Apotheke
geht, sondern nur ,,wann“. Ande-
re Vertriebskanile tun sich sicht-
lich schwer, Kompetenzin diesem
Bereich aufzubauen. Es ist sicher-
lich noch zu friih, von einem
Trend zu sprechen, doch wenn die
Apotheke im Bereich der Gesund-
heitsprivention einen Kklaren
Startschuss setzt, fithrt die hausei-
gene Empfehlung und die Mund-
zu-Mund-Propaganda der Kunden
zu erfreulichen Umsatzzuwich-
sen.

Positive Erfahrungen in diesem
Bereich haben viele Apotheken
beispielsweise bereits mit dem
Produkt actimares vital von der
Firma meeresfarm gemacht. Ein Pro-
dukt, dass mit einer einzigartigen
Wirkstoffkombination aus Spirulina,
Chlorella und Fischél die humorale und
zelluldre Immunabwehr aktiviert und
Schadstoffe ausleitet. Auferdem sup-
plementiert es fehlende Vitalstoffe.

Im Mirz 2004 hat Apotheker Jesse
dieses Priparat eingefiihrt, das im Be-
reich der ganzheitlichen Pharmazie
hervorragend zur ,,Grundlagen-Thera-
pie* geeignet ist und inzwischen von
vielen Naturheilpraxen und Heilprak-
tikern empfohlen wird. ,,Die Umsiitze
sind stetig gestiegen, weil viele meiner
Kunden ihre positiven Erfahrungen
weiter gegeben haben*, weifs Jesse zu
erzihlen. Allerdings muss man sich
von vorn herein im Klaren sein, dass
dieses Produkt erkldrungsbediirftig ist.
Ein hiufig gemachter Anfangsfehler ist
denn auch die viel zu hohe Erwar-

tungshaltung an die Kunden. Gefragt
sind Kontinuitit und Ausdauer bei der
Ansprache der Kunden. Und oft sind
es die kleinen Dinge im Leben, die viel
bewirken kénnen — ohne viel investie-
ren zu miissen. Ein Vergleich mit einer
anderen Branche zeigt, dass die simple
Frage bei jedem Kunden nach einem
Getrink milliardenfache Mehrumsitze
bringt. Vielleicht versuchen Sie es mal
mit der Frage: Mochten Sie noch mehr
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Vital

der Kunde also mit ,,ja“ antwortet, kén-
nen neben positiven Emotionen gleich
handfeste Beweise mitgeliefert werden.

Damit alle Mitarbeiter auf einem
moglichst gleichen Kenntnisstand ge-
fiihrt werden, bieten viele Hersteller
Personalschulungen im Produktbe-
reich an. Von dieser grundlegenden
Einweisung sollten die Apotheken auf
jeden Fall Gebrauch machen, denn da-
mit steigt die Chance, insgesamt als

Forciert PraventivmaBnahmen in seiner Apotheke:
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fiir Thre Gesundheit tun? Wenn er mit
»ja“ antwortet, kénnen Sie zum Bei-
spiel auf das griine Kraftwerk der Spi-
rulina Microalge hinweisen. Wenn er
mit ,nein“ antwortet, o.k. dann eben
nicht.

Wichtig fiir den Einstieg:
Vertrauen

Auch wenn die Bereitschaft zu immer
mehr Vorsorge bei den Menschen
wichst, muss erst eine Vertrauens-
grundlage fiir neue beziehungsweise al-
ternative Behandlungsmethoden ge-
schaffen werden. Der Emsdettener
Apotheker ging mit gutem Beispiel vo-
ran und liefl seine Schwermetallbelas-
tung in einem unabhingigen Labor vor
und nach der Ausleitungstherapie mes-
sen — mit erstaunlichen und iiberzeu-
genden Ergebnissen zugleich. Wenn

kompetente Anlaufstelle fiir alle Ge-
sundheitsfragen wahrgenommen zu
werden. Und bevor man sich beim
Kundengesprich im Labyrinth der viel-
filtigen Anwendungsmdglichkeiten
von Produkten verliert, sollte der Mit-
arbeiter lieber die Features (zum Bei-
spiel: aktiviert die Inmunabwehr, ent-
giftet, stirkt die Vitalitit) drauf haben
und freundlich dabei licheln. Denn
welcher Kunde kann sich schon nach
fiinf Minuten an alles, was Sie gesagt
haben, erinnern. Aber er wird sehr
wohl wissen, wie Sie etwas gesagt ha-
ben.

Apropos erinnern: Erinnern Sie sich
daran, wann Sie das letzte Mal wirklich
hungern mussten? Haben Sie schon
einmal gehungert? Sie auch nicht? Gut!
Aber trotz iippiger Nahrung leiden wir
Mangel im Uberfluss — mit dramati-
schen Folgen fiir die Volkswirtschaft.

Dr. Timm
Harder

Die Verarmung unserer Lebensmittel
an Vitalstoffen fithrt zu erndhrungsbe-
dingten Zivilisationskrankheiten wie
Diabetes, Ubergewicht oder Infektan-
filligkeit. Wenn die Losung zur Ver-
meidung der Krankheiten darin liegt,
dem Korper regelmifiig mehr Vital-
stoffe zuzufiihren, bieten sich Kombi-
nationspriparate geradezu an. Sie kon-
nen die natiirliche ,,Rundum-Versor-
gung“ des menschlichen Organismus
sicher stellen. Ein interessantes
Verbraucherverhalten ist ndmlich
zu beobachten: Zwar steht das
Thema der Gesundheit ganz oben
auf der Priorititenliste der Ver-
braucher. Aber die Wertschitzung
fiir Lebensmittel ist gering. Gera-
de mal 14 Prozent ihrer Ausgaben
wenden die Deutschen fiir Essen
und Trinken auf. ,Es lebe billig*
heifit fiir viele die Devise. Aufer-
dem gewinnt der Convenience-Ge-
danke bei den Verbrauchern zu-
nehmend an Bedeutung. Kaum je-
mand will sich im Alltag mit der
Zubereitung von Mahlzeiten die
Zeit stehlen lassen. Ohnehin be-
stehen heute zwei Drittel der
Haushalte aus Singles, Paaren oh-
ne Kind oder Alleinerziehenden.
Das traditionelle Mahlzeitenmus-
ter schwindet, der Aufler-Haus-
Verzehr nimmt zu. Was liegt also
niher als den Kunden aufzukla-
ren, zu informieren und Losungen
anzubieten in Form von Vitalstoff-
erginzungen, die fiir die Gesund-
erhaltung und Lebenskraft immer
wichtiger werden. Zwar {iberwiegt
sicher noch die Vollkasko-Menta-
litit, dennoch sind immer Men-
schen bereit, fiir ihr oberstes Ziel,
die Gesundheit, immer mehr Geld
auszugeben.

Kundengespiir und Erfahrung

Apotheker Jesse geht deswegen
immer mehr in die Offensive und
bietet seinen Kunden zum Beispiel
eine Vitalstoff-Dreimonatskur an.
Um den Einstieg in die priaventive
Basistherapie fiir den Konsumen-
ten so einfach wie méglich zu ma-
chen, bietet er den ersten Monat
zum Normalpreis und die zwei
Folgemonate etwas giinstiger an.
Solche Angebotskombinationen
erfordern sicher viel Kundenge-
spiir und Erfahrung, werden aber
dennoch vom Verbraucher dankbar an-
genommen. Schlielich weif$ der iiber-
forderte, multioptionale Verbraucher
von heute die Kompetenz und Glaub-
wiirdigkeit der Apotheke sehr wohl zu
schitzen. Wenn dann auch noch die
Marge stimmt, freut sich auch der Apo-
theker. Die Kompetenzcenter der
Spitzweg-Apotheke, die als Grundlinie
sich an der ganzheitlichen Pharmazie
orientieren, bieten jedenfalls eine Men-
ge Moglichkeiten, Gewinn bringende
Umsitze zu erzielen.

Und - Wettbewerbsdruck und Kri-
senstimmung zum Trotz — innovative
Produkte mit Erfolg versprechenden
Ertragspotenzialen fiir Apotheken
wird es immer geben.
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