Im Teil 3 unserer Serie , Topfit im Ver-
kauf” mochten wir lhnen praktische
Tipps zur verkaufs- und kundenorien-
tierten Nutzung des Raumes in der
Offizin einer Apotheke naher bringen.

on den unterschiedlichen

Rdumen einer Apotheke
steht heute die Offizin dem
Publikum offen. Das war al-
lerdings nicht immer so. Im
Mittelalter wurden die Kund-
Innen durch ein Fenster zur
StraBe oder zum Hausflur be-
dient. Erst in der Biedermei-
erzeit anderte sich dies im
deutschen  Sprachraum. -
Kundinnen durften nun bis
zum Rezepturplatz bzw. der
Tara, dem eigentlichen Ar-
beitsplatz des Apothekenper-
sonals, in die Offizin.

Das Wort Tara (lat.) selbst
bezeichnet eigentlich das Ge-
wicht eines Produktes. Mit
der Zeit hat sich der Begriff
LTara” auch fur den Arbeits-
platz an dem die Arzneimit-
telsubstanzen  abgewogen
und abgepackt wurden, ein-
geblrgert.

Teil 3: Den Raum der
Offizin effektiv nutzen

Die Apotheke als Einzel-
handelsgeschaft

Die industrielle Arzneimit-
telherstellung des 19. Jhdts.
revolutionierte nicht nur das
Berufsbild des Apothekers,
sondern anderte auch die
Einrichtung der Apotheke
und der Offizin. Um Arznei-
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spezialitaten verkaufsfor-
dernd prasentieren zu kén-
nen, wurden statt der Regale
fur die StandgefaBe der Sub-
stanzen nun Vitrinen und
Schranke in die Offizin ge-
stellt.

Der Rezepturplatz wan-
derte in hintere Rdume der

Der richtige Winkel zum Gegeniiber ist mit ausschlaggebend
fiir die Gesprachsatmosphire
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Apotheke, sodass sich die
Tara zum Handverkaufstisch
wandelte. In den meisten
Einrichtungskonzepten st
man in den letzten Jahren zu
einer immer offeneren und
flexibleren Gestaltung der
Offizin (bergegangen. Dies
andert aber nun auch die ge-
wohnte Nutzung des
verfigbaren Raumes.
Kundinnen und Apo-
thekenmitarbeiterin-
nen konnen so nun
im gesamten Ge-
schaft miteinander in
Kontakt treten, nicht
mehr nur an der Tara.
Dies sollte aber auch

bewusst genutzt
werden.

Die TARA als
Barriere?

Ist damit die Tara
als traditionelle Ein-
richtung  Uberholt?
Nein, nur die Funkti-
on und auch die Form
haben sich verandert.
Wo frlher Rezeptu-
ren fur Apotheken-
kundinnen direkt be-
reitet wurden und sie
damit bewusst auch
eine Art Grenze zwi-
schen Kundinnen und
Arbeitsplatz der Apo-
thekenmitarbeiterIn-
nen darstellte, ist sie
heute der Platz wo In-
formationen  abge-
fragt werden kénnen,
Beratung stattfindet
und kassiert wird. Der
Kontakt mit den Kon-
sumentinnen  sollte

/ Die Gestaltung der Serie ,,Topfit im Verkauf“ erfolgt mit
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Pharmahandel




Apotheker Krone 10/05

aber immer dort in der Offi-
zin erfolgen, wo es flr das
individuelle Gesprach sinnvoll
ist. Und das kann an verschie-
denen Platzen sein - nicht
nur an der Tara.

Das bewusste Zugehen
auf die Konsumentinnen ent-
spricht immer mehr der heu-
tigen Erwartung und der Ver-
kaufssituation in einer mo-
dernen Apotheke.

Den PC zum richtigen
Zeitpunkt einsetzen

Der PC ist von der Tara
nicht mehr wegzudenken, da
er den Arbeitsalltag in der
Apotheke wesentlich erleich-
tert. Besonders wichtig fur
den effizienten PC-Einsatz ist
die richtige Wahl der Hard-

TOPFIT IM VERKAUF

———

und Software. So bietet
Kwizda ONLINE auch kosten-
lose Serviceleistungen flr
Verkauf und Beratung (u. a.
personalisierbare  Kunden-
merkblatter &  Vorsorge-
tipps). Apotronik XP sorgt
unter anderem flr eine ra-
sche Verkaufsabwicklung an
der Tara etc.

Trotz all seiner Vorteile
sollte der PC im Zuge des
Kundengespraches nicht im
Mittelpunkt stehen. Lassen
Sie lhren PC oder Bildschirm
wann immer es die Situation
erfordert ,links liegen”und
gehen Sie auf die Kundinnen
zu.

Achten Sie dabei vor allem
auf lhre Korpersprache und
den Augenkontakt .

____imGesprich mit den Kundinnen ist es
wichtig den richtiyen Abstand zu
~— Wwihlen (hier ist die Distanz zu gering,

ey

die Kundin fiihit sich bedrangt)

Der richtige Abstand

Im direkten Gesprach mit
den Kundlnnen gilt es den
richtigen Abstand zu beach-
ten. Im Einzelhandel betragt
dieser etwa eine Armlange.
Wenn Sie weiter weg stehen
kann das zu unpersénlich
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wirken, stehen Sie zu nahe
fihlen sich viele Leute be-
drangt.

.... und der richtige
Winkel

Nicht nur der Abstand, son-
dern auch der richtige Winkel
zum Gegeniber ist wichtig
far die Atmosphare in einem
Gesprach. Direkt gegenlber
zu stehen birgt immer die Ge-
fahr der Konfrontation. Ste-
hen Sie daher immer etwas
schrdg zu lhrem Gesprach-
spartner — um'’s Eck sozusa-
gen, soweit es die bauliche Si-
tuation an der Tara erlaubt.
Indem Sie um'’s Eck stehen sig-
nalisieren Sie den Kundinnen
mehr Nahe, ohne dass diese
das Gefuhl haben bedréngt
zu werden. Dies wirkt sich
daher automatisch positiv
auf das Gesprachsklima aus.

Im nachsten Teil von ,Top-
fit im Verkauf” geht es um
die ,Bedarfserhebung”.

——*,Den Raum richtig nutzen”

e Die ganze Offizin fur die Kundenberatung nutzen

e Auf Kundinnen zugehen

e Die richtige Distanz zu Kundinnen wahlen

e Wartezeit angenehm gestalten

Sitzplatze anbieten

e Kinderspielplatze
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auf www.kwizda-online.at oder
per e-mail an pka-forum@kwizda.at (bitte mit Name und Adresse)

Mitmachen und gewinnen - lhre Meinung zahit:

Nennen Sie uns lhre persdnlichen
Erfanrungen oder Tipps zum Thema
,den Raum richtig nutzen®”.

Unter allen Einsendungen verlosen wir in jeder Ausgabe attraktive Uberraschungspreise
und am Ende der Serie die personliche Teilnahme an einem Seminar "Topfit im Verkauf"
im Rahmen der neuen Kwizda Fortbildungsreihe. Nahere Infos auf www.kwizda-online.at
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