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WARENPRASENTATION

In der Offizin

Es ist heute nicht mehr selbstverstandlich, dass Menschen in einer Vor-Ort-Apotheke
einkaufen. Aber fiir die Kunden, die den Weg zu lhnen gefunden haben, sollte das
dazu beitragen, zu liberzeugten Stammkunden zu werden.

ede Apotheke ist anders, aber fiir jede Apotheke gibt
es Moglichkeiten, die Ware fiir ihre Kunden nicht nur
ansprechend, sondern auch verkaufsférdernd zu pra-
sentieren. Durch Thre Ausbildung als PKA ist ihnen
natiirlich klar, dass den Kunden nur ein Teil des Sortiments ge-
zeigt werden darf. Verschreibungspflichtige Arzneimittel miis-
sen im Generalalphabet oder Kommissionierapparat gelagert
werden, auch im Schaufenster haben Sie nichts zu suchen.
Dies schreibt das Heilmittelwerbegesetz vor, um Laien, also
Menschen ohne medizinische oder pharmazeutische Ausbil-
dung, vor Fehlgebrauch von Arzneimitteln zu schiitzen. Apo-
thekenpflichtige Arzneimittel diirfen zwar im Schaufenster

LERNZIELE

Lernen Sie in dieser von der Bundesapothekerkammer
akkreditierten Fortbildung unter anderem,

+ wie Sie in der Freiwahl und Sichtwahl ihre Ware
optimal prasentieren,

+ was es mit Category Management auf sich hat und

+ welche Vor- und Nachteile eine digitale Sichtwahl
haben kann.

und in der Offizin jedem prasentiert werden, aber dort aus-
schlieflich in der Sichtwahl, da auch von ihnen ohne fachliche
Beratung Gesundheitsgefahren, wie Nebenwirkungen oder
Wechselwirkungen ausgehen konnen. Sichtwahl bedeutet also,
der Kunde kann die Produkte sehen, darf sich aber nicht selbst
bedienen.

Standort Sichtwahl muss kein Nachteil sein In den meis-
ten Apotheken ist dies der Ort, auf den die Kunden, wéihrend

sie vor der Kasse warten, am langsten schauen. Und wohin
genau schauen die Kunden dabei am hiufigsten? Auf Regale in
Blickhéhe und auch auf die in Greithéhe. Um das typische
Blickfeld des Kunden zu sehen, hilft es, wenn Sie dabei einmal
durch eine Taucherbrille sehen. Dann liegt auch ihr Fokus auf
der Blick- und Greifhohe.

Dieses Wissen sollten Sie nutzen, wenn Sie Ware einraumen,
auf die Sie besonders aufmerksam machen mochten. Dabei
konnte es sich um neue Artikel handeln, die die Kunden noch
nicht kennen und auf die Sie gezielt aufmerksam machen
mochten; oder um bewédhrte Ware, von der Sie viele Packun-
gen an Lager haben und die bei den Kunden in Erinnerung ge-
rufen werden soll, um den Umsatz anzukurbeln. In Streckhdhe
sollten nach Mdglichkeit nur Artikel platziert werden, die
keine besondere Aufmerksamkeit bendtigen. Beim Bestiicken
der Sichtwahlregale kann auch beriicksichtigt werden, dass ein
ganz {iberwiegender Teil der Bevolkerung Rechtshdnder ist.
Dadurch haben die meisten Menschen in ihrer Orientierung
einen Rechtsdrall und richten ihre Aufmerksamkeit etwas
mehr in diese Richtung. Die theoretisch optimalen Regalberei-
che befinden sich deshalb in Blick- und Greifhohe leicht
rechts.

Auf’s Licht achten Aber in jeder Apothekenraumlichkeit
und in jedem Apothekenalltag spielen auch individuelle As-
pekte eine Rolle. So kann in grolen Offizinen die Ware in der
Streckhohe beim Betreten der Apotheke gut von Kunden gese-
hen werden. Wegen der Entfernung sind grofle Packungen
dort besser erkennbar und zu bevorzugen. Bei Ware in Streck-
hohe ist aber die Gefahr gegeben, dass sie beim Herunterfallen
kaputtgeht. Das kann in hektischen Situationen auch dem Per-
sonal passieren. Deshalb ist es ratsam, nur bruchsichere Pa-
ckungen in Streckhéhe zu stellen.

Andere Griinde, um von den beschriebenen Regalhéhen abzu-
weichen, konnten die natiirlichen Lichtverhdltnisse sein. Falls
das Tageslicht mehr auf die linke Seite scheint, ist das ein mog-
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licher Grund, auch in diese Region Aufmerksamtkeit zu legen.
Auf alle Fille kann in der Apotheke mit gezielter Beleuchtung
das natiirliche Licht ausgeglichen und ergdnzt werden. Aber
natiirliche Lichtquellen sparen nicht nur Energie, sondern sie
sind fiir das menschliche Auge oft auch angenehmer und ge-
stinder, wodurch die Mitarbeiter weniger schnell ermiiden.

Sortimentsoptimierung Viele Apotheken gestalten ihre
Sicht- und Freiwahl nach dem Prinzip des Category Manage-
ment. Unter Category versteht man eine Gruppe von Waren
und damit unter Category Management die Fiihrung von Wa-
rengrupppen mit dem Ziel der Ertragssteigerung durch Sorti-
mentsoptimierung. Hierbei wird unter verkaufspsychologi-
scher Sicht berticksichtigt, dass sich Kunden besonders gut im
Warensortiment zurechtfinden sollen. Dies ist durch eine ver-
besserte Ubersichtlichkeit und damit leichtere Orientierung
moglich.

Versetzen Sie sich doch mal in die Rolle eines Kunden und
damit in dessen Bediirfnisse, zum Beispiel in die eines Eltern-
teils mit einem erkélteten Kleinkind. Um dem Elternteil die
Auswahl der hilfreichen Produkte zu erleichtern, werden nach
dem Prinzip des Category Management Arzneimittel fiir Kin-
der gegen die Symptome einer Erkiltung in einem Regal zu-
sammen présentiert. Dabei werden nicht nur naheliegende
Medikamente wie Nasensprays, Hustenséfte und Lutschpastil-
len vertikal ins gleiche Regal gestellt, sondern auch fiir Klein-

kommliche Regale, was fiir Apotheken mit kleiner Offizin eine
Rolle spielen kann. Der zunehmende Fachkréiftemangel konnte
auch ein Argument fiir die Anschaffung sein.

Aber wie bei allem gibt es durchaus auch Nachteile: Die Ware
kann nicht einfach vom Personal gegriffen werden, um dem
Kunden den Inhalt zu zeigen, beispielsweise um die Handha-
bung zu erklaren. Deshalb kommt man um ein Transportsys-
tem kaum herum, was weitere Umbauarbeiten, Stromkosten
und Folgekosten durch Wartung und Reparaturen bedeutet.
Einige Kunden, die bewusst eine Vor-Ort-Apotheke aufsu-
chen, anstatt einer Online-Apotheke den Vorzug zu geben, ste-
hen der allgemeinen Digitalisierung eher skeptisch gegeniiber
oder haben sogar Angst vor Elektrosmog und suchen eher den
personlichen Umgang und haptische Eindriicke. Sie werden
durch eine digitale Sichtwahl nicht beeindruckt und im
schlimmsten Fall sogar abgeschreckt. Egal welche Argumente
fir Sie im Vordergrund stehen: Den gesetzlich vorgeschriebe-
nen Mindestvorrat fiir eine Woche muss jede Apotheke erfiil-
len, auch Filialapotheken. Der Warenvorrat muss also trotz-
dem gewiéhrleistet sein.

Freiwahl in Regalen und Aufstellern Bei freiverkiuflicher,
also nicht apothekenpflichtiger Ware haben Sie fiir die Platzie-
rung die freie Auswahl: Sie darf sich iiberall in der Offizin be-
finden. Die Sichtwahl ist zwar grundsatzlich fiir apotheken-
pflichtige Artikel gedacht, auch OTC-Artikel genannt, was aus

Die digitale Sichtwahl entbindet Apotheken
nicht davon, den gesetzlich vorgeschriebenen

kinder geeignete Erkiltungsbader und Medizinprodukte wie
Fieberthermometer mit lustigen Motiven oder aufwiarmbare
Kuscheltiere. Im optimalen Fall fiihrt ein gutes Category Ma-
nagement zu einer Win-Win-Situation: Der Kunde ist optimal
versorgt und zufrieden, weil er noch weitere niitzliche Dinge
mit nach Hause nimmt und der Gewinn der Apotheke ist
durch Spontan- und Ergdnzungseinkéufe gesteigert.

Digitale Sichtwahl Seit ein paar Jahren entscheiden sich ei-
nige Apotheken fiir eine rein digitale Prasentation ihrer Sicht-
wahlartikel. Anstelle der Regale gibt es hier grofie Touch-
screen-Monitore, die auf den ersten Blick wie eine klassische
Sichtwahl aussehen. Die Vorteile liegen auf der Hand: Die an-
gebotene Auswahl der Artikel ldsst sich schnell déndern, zum
Beispiel passend zur Fernsehwerbung des Vortages. Es muss
nichts aufgefiillt und einzeln abgestaubt werden und auch An-
gebotspreise lassen sich sogar mehrmals tdglich dndern. Au-
Blerdem bendétigen die Bildschirme weniger Platz als her-

Mindestvorrat zu erfillen.

dem Englischen von Over the Counter (iiber den Verkauf-
stisch) kommt. Aus aktuellen Anldssen wie Fernsehwerbung
oder Internetberichten, kann Freiverkiufliches aber auch dop-
pelt platziert werden, also zusétzlich auch in der Sichtwahl.
Die bereits beschriebenen Regalzonen gelten auch in der Frei-
wahl, wobei fiir die Kunden zusitzlich die Biickzone sichtbar
wird. Diese ist zwar grundsitzlich dhnlich verkaufsschwach
wie die Streckzone, fiir bekannte Artikel sind die meisten Kun-
den aber gerne bereit, sich etwas zu biicken. Die Zone bietet
aber auch Vorteile: Schwere Artikel sind mit weniger Kraftauf-
wand einzusortieren und zu entnehmen. Andererseits ist die
Biickzone der Freiwahl oft vom Handverkaufs-Tisch aus
schlecht einsehbar und deshalb fiir Diebstahl besonders anfal-
lig. Fiir hochpreisige Artikel ist sie in diesen Féllen weniger ge-
eignet.

Im Freiwahlbereich gibt es aber nicht nur Wandregale, son-
dern bei ausreichend groler Offizin auch Verkaufsgondeln
(von beiden Seiten genutzte Regale) und Freiwahlstander.
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Gondeln werden zwischen dem Eingangsbereich und dem
HV-Tisch so aufgestellt, dass der Kunde um sie herumgehen
und damit die darauf befindliche Ware bewusst wahrneh-
men muss. Die Gondeln sollten dabei nicht hoher als 1,40 m
sein, damit Erwachsenen nicht die Sicht auf den HV-Tisch
und weitere Artikel genommen wird.

First in, first out Als PKA miissen Sie stindig darauf ach-
ten, dass alles immer gut mit Ware gefiillt ist und regelméflig
aufgefiillt wird. Dabei ist streng das Prinzip ,,First in, first

Welche Produktgruppen eignen
sich fiir Catogory Management?

+ nach Zielgruppen: Senioren, Sportler, Kinder

+ nach Indikationen: Zahne, Sonne, Kosmetik

+ nach speziellen Anlassen: Reise, Pflege,
Allergiezeit

Dies sind nur einige Beispiele. Um |hnen die Arbeit
zu erleichtern, kdnnen Sie sich von einigen GrofB3-
handlern oder Apothekenkooperationspartnern
unterstlUtzen lassen, indem sie lhnen jahreszeitent-
sprechende computergestltzte Bildvorschlage zur
Regalgestaltung anfertigen oder sogar beim Einrau-
men helfen. Sie sollten sich aber nichts vorschreiben
lassen. Vergessen Sie nicht, dass die unabhdangige
Beratung in |hrer Apotheke ein nicht zu vernachlas-
sigendes Gut und ein Qualitatskriterium ist.

out® einzuhalten, Ware mit dem kiirzeren Verfalldatum
muss also immer nach vorne. Wenn es bei Thnen Regale gibt,
die mit offener Riickseite vom Schaufenster aus zu sehen
sind, sollten Sie den jeweils letzten Artikel so drehen, dass er
auch von aufSen gut erkannt werden kann.
Verkaufsschiitten eignen sich gut fiir Ware, die nicht aufwen-
dig einsortiert werden muss und ungeordnet erscheinen
darf. Kunden verkniipfen sie aus Erfahrung mit Schnapp-
chen-Angeboten und werden deshalb leicht auf sie aufmerk-
sam. In ihnen sollten sich tatsdchlich nur gute Angebote be-
finden, die der Kunde auch als solche beurteilen kann. Es
sind Indikatorartikel und pragend fiir den gesamten Preis-
Leistungs-Eindruck der Apotheke.

Zu den verkaufsschwachen Zonen gehort der Eingangsbe-
reich. Thn betritt der Kunde noch mit einer ziigigen Ge-
schwindigkeit, orientiert sich oft zunéchst einmal im Raum
und weicht anderen Kunden, die die Apotheke verlassen
wollen, aus.

Manche Apotheken platzieren dort iiberhaupt keine Ware,
sondern stellen ihn fiir Sitzméglichkeiten, Ausweichmog-

lichkeiten fiir Rollatoren und Kinderwagen oder fiir Info-
material-Stander zur Verfiigung.

Auch in stressigen Zeiten auf Sauberkeit achten Das
Sauberhalten des gesamten Freiwahlbereichs ist besonders
wichtig, da der Kunde hier einen unmittelbaren Eindruck
vom Zustand der Apotheke bekommt. Falls Sie als PKA auch
fiir das Abstauben und Zurechtriicken der Packungen zu-
standig sind, miissen Sie die dafiir notwendige Zeit aber
nicht nur als listig empfinden. Sie kdnnen sie auch bewusst
dafiir nutzen, um Ihr Wissen in Thren Kernkompetenz-Be-
ratungsgebieten aufzufrischen, indem Sie sich dabei die In-
haltsstoffe von Kosmetika, Repellenzien oder Sonnenschutz-
mitteln anschauen.

Fiir neu einsortierte Ware konnen Sie Infomaterial fir die
Beratung in der Ndhe deponieren und aktuell halten. Tester
lassen Sie besser nicht frei herumstehen, sondern holen sie
erst hervor, nachdem Sie durch Thre Beratung den individu-
ellen Bedarf abgecheckt haben. Das reduziert nicht nur un-
notigen Verbrauch, sondern dient auch der Hygiene. Gut
sortierte griffbereite Probchen helfen Thnen, Thre Beratungs-
gesprache mit einem passenden Give-Away abzurunden. Hl

Ute Kropp,
Apothekerin und
PKA-Fachlehrerin

Die Autorin versichert, dass keine Interessenkonflikte im
Sinne von finanziellen oder personlichen Beziehungen zu
Dritten bestehen, die von den Inhalten dieser Fortbildung po-
sitiv oder negativ betroffen sein konnten.
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I I A ' -I Kreuzen Sie bitte jeweils die
an und ubertragen Sie diese

Die PTA in der Apotheke in das Lésungsschema.
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1. Welcher Regalbereich der Sichtwahl ist grundsatzlich am verkaufsaktivsten?
Greifhdhe links
Blickhéhe mittig
Streckhdhe rechts

2. Was trifft beim Category Management nicht zu?
Es dient der Sortimentsoptimierung.
Es hat eine Ertragssteigerung zum Ziel.
Es ist nur fUr die Freiwahl geeignet.

3. Welche Regalzone bietet sich fiir schwere, allgemein bereits gut bekannte Artikel an?
Die Streckzone
Die Sichtzone
Die Blckzone

4. Was verbirgt sich hinter dem Ausdruck ,,First in, first out*?
Es ist ein Synonym fUr Schnelldreher.
Es bedeutet, dass Regale mit offener Rlckseite besser flir Kunden geeignet sind.
Ware soll so einsortiert werden, dass die altere Ware zuerst gegriffen wird.

5. Was versteht man bei der Preisgestaltung unter einem Indikatorartikel?
Ein Artikel, dessen Preis die Kunden gut einschatzen kénnen
Ein Laborbedarfsartikel zur Bestimmung des pH-Wertes
Ein Artikel, den der Kunde spontan aus einem Impuls heraus kauft

6. Eine digitale Sichtwahl hat einige Vorteile. Was triff nicht zu?
Angebote kédnnen schnell gedndert werden.
Der Mindestvorrat an echter Ware kann reduziert werden.
Die Zeit flr das regelmaBige Aufflllen kann eingespart werden.

7. Gondeln...
... sollten nicht héher als 140 cm sein.
.. werden sowohl in der Freiwahl als auch in der Sichtwahl gerne eingesetzt.
... sind besonders in kleinen Apotheken sehr nitzlich und beliebt.

8. Warum gilt der Eingangsbereich als wenig attraktiv fiir die Warenprasentation?
Der Eingangsbereich ist stets sauber zu halten.
Kunden haben noch eine héhere Schrittgeschwindigkeit und durchqueren ihn schnell.
Die dortigen Temperaturschwankungen erlauben nur die Prasentation von Medizinprodukten.

9. Welcher Umgang mit Kosmetik-Testern ist empfehlenswert?
Um sich Beratungsarbeit zu sparen, sollten immer so viele Tester wir méglich vorhanden sein.
Die Tester geben Sie den Kunden in der Regel erst, wenn Sie den Bedarf ermittelt haben.
Tester sind unhygienisch und deshalb laut Apothekenbetriebsordnung verboten.

10. Stellen Sie einen Bereich der Offizin nach dem Prinzip des Corporate Identity zum Thema
Urlaub so zusammen, dass nur Freiwahl-Artikel enthalten sind.
Repellenzien, Notfall-VerhlUtungsmittel, Antidiarrhoika
Blasenpflaster, Sonnenschutz, Wunddesinfektionsspray
Antihistaminika-Dragees, Antidiarrhoika, StUtzstrimpfe

DIE PTA IN DER APOTHEKE | Marz 2024 | www.diepta.de



