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Prasente, gezielt ausgesucht und lber-
reicht, binden Kunden an lhr Apotheken-

team und miissen gar nicht viel kosten.

leine Geschenke —

ine Apotheke hat an-
dere Rahmenbedin-
gungen als beispiels-
weise die Parfiimerie:
Heilmittelwerbegesetz, Wettbe-
werbsrecht und Berufsordnun-
gen der Kammern setzen den
rechtlichen Rahmen fiir Kun-
dengeschenke und Zugaben.
Die wichtigsten Eckpunkte:
= Arzneimittel diirfen nicht
verschenkt werden!
= Geschenke diirfen nicht
zur Arzneimittelbewerbung
eingesetzt werden (Kaufen
Sie zehn Nasenspray
und Sie bekommen diesen
Teddy gratis)
= Geschenke diirfen aber zur
Werbung fiir apotheken-
iibliche Waren und zur
Werbung fiir die Apotheke
eingesetzt werden
= Die Geschenke sollten
»angemessen” (Vorsicht bei
Apotheken-uniiblichen
Waren) und der Wert
»geringfligig” (Faustformel:
50 Cent) sein.

Details regeln die Apotheken-
kammern in ihren jeweiligen
Berufsordnungen - fragen Sie

im Zweifelsfall bei der fiir Sie
zustdndigen Kammer nach, was
erlaubt ist.

Geschenke kosten Geld Sie
sollten daher gezielt und be-
wusst abgegeben werden. Nicht
einfach irgendwas in die Tiite
stecken und hoffen, der Kunde
wird’s schon merken. Machen
Sie den Kunden auf das Ge-
schenk aufmerksam und erkla-
ren Sie, warum Sie dieses fiir ihn
ausgesucht haben. So ist er sich
bewusst, dass er etwas ge-
schenkt bekommt (kann sich
freuen und ,,Danke” sagen) und
weifs aulerdem, was er mit dem
Geschenk anfangen kann.

Kundenorientiert schenken
Ein Nasenspraykunde mit lau-
fender Nase freut sich besonders
iiber das Packchen Taschentii-
cher. Ein Kunde, der vor Heiser-
keit und rauem Hals kaum
sprechen kann, ist dankbar fir
ein geschenktes Halsbonbon.
Bei strahlendem Sonnenschein
passt die Sonnencremeprodukt-
probe. Das Signal ,,Da hat sich
jemand Gedanken iiber meine
Situation gemacht” ist oft das
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groflere Geschenk als der ei-
gentlich tberreichte Artikel.

Produktproben Diese eignen
sich besonders gut fiir ein Bera-
tungsgesprach, das trotz allen
Einsatzes nicht mit einem Ver-
kauf endet. Kann sich ein Kunde
noch nicht fir eine Gesichts-
pflege entscheiden, geben Sie
ihm eine entsprechende Probe
mit. So kann er das Produkt zu-
néchst unverbindlich testen und
es spater bei Thnen kaufen.

Nicht jeder mag gleich eine
ganze Tiite unbekannter Hus-
tenbonbons kaufen - vielleicht
schmecken sie ja nicht. Bieten
Sie doch mal Bonbons aus einer
offenen Dose an (Hygiene bei
unverpackten Bonbons beach-
ten!) Mit den einladenden Wor-
ten »Mochten  Sie mal
probieren? - sind ganz neu/zu-
ckerfrei/gut fiir den Hals/diese
Woche unser Angebot” - er-
freuen Sie Thre Kunden und
steigern zudem den Abverkauf.

Broschiiren Es gibt sie von vie-
len Herstellern zu ihren Pro-
dukten, Arzneimitteln sowie
Krankheitsbildern - meist kos-

grofSe Wirkung

tenfrei. Auch wenn diese werb-
lichen Charakter haben, liefern
sie Patienten oft hilfreiche In-
formationen und Tipps. Geben
Sie Broschiiren Thren Kunden
als Zugabe gezielt, also passend
zu den erworbenen Produkten..
Dann werden sie nicht als Wer-
bung, sondern als Geschenk
und Service wahrgenommen:
»Hier habe ich noch eine Bro-
schiire fir Sie, in der ein paar
niitzliche Tipps zusammenge-
stellt sind”.

»WIir haben nix zu verschen-
ken.”” Wenn es in Threr Apo-
theke keinen
finanziellen Spielraum fiir Kun-

im Moment

dengeschenke gibt - auch im-
materielle Geschenke erhalten
die Freundschaft und binden
die Kundschaft: ein Licheln,
echte Aufmerksamkeit, Bera-
tung und Hilfe, Zuwendung
oder ein kleiner Scherz. ™
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