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Der Unterschied am Point of Sale
Die Verpackung beeinflusst Kaufentscheidungen stärker

als Fernsehwerbung, Warenproben oder Zeitungsanzeigen.

ine aktuelle Studie bringt es
ans Licht: Die Verpackung trägt
genauso stark – oder sogar noch

stärker - zum Kaufimpuls bei wie die
Empfehlung eines Verkäufers, die
Suche via Google und die Webseite des
Unternehmens mit den entsprechen-
den Produktinformationen. Der Grund:
Die meisten Kaufentscheidungen fallen
erst im Geschäft, wo die Verpackung
besonders wirksam ist. Mehr als ein
Drittel der Befragten gaben an, dass
die Verpackung bei der Entscheidung
im Geschäft hilfreich sei. Unter den Im-
pulskäufern orientieren sich 39 Prozent
an der Schachtel. Und Verpackung wirkt
weiter: Zu Hause wird jede Verpackung
im Durchschnitt zehnmal in die Hand

genommen und entfaltet somit auch
dort ein hohes Marketingpotential. Ein
Grund, an das Design markenstrategisch
heranzugehen. Verbraucher sehen vor
allem die Faltschachtel positiv – sie
weckt bei den Käufern weit größere
Sympathien als Kunststoff oder Blech-
dosen, Glas, Aluminium oder andere
Verpackungsarten.

Klares Design

Die Verpackung muss mit übersicht-
lichem Design punkten, das nicht
von Botschaften überfrachtet wird.
Gemeinsam mit dem Produkt muss sie
ein in sich stimmiges Bild ergeben,
denn der Verbraucher nimmt Verpa-

ckung und Produkt als Einheit wahr.
Apothekeninhaber sollten das vor allem
bei er Verpackung ihrer Eigenmarken
beachten, denn auch hier gilt: Produkt
und Verpackung müssen zueinander
passen und beides gemeinsam stärkt
die Markenbindung. Beispielsweise bei
Tee und rezeptfreien Arzneimittel dient
die Verpackung außerdem der zusätzli-
chen Information für den Verbraucher:
70 Prozent geben an, erst die Packung
anzusehen und zu lesen, was drauf
steht. Damit erfüllt die Verpackung
zwei wichtige Aufgaben: Schnelle
Orientierung und Entscheidungshilfe
im Kaufprozess.
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Gut beraten: Zusatzempfehlungen
Eine umfassende und maßgeschneiderte Beratung gehört heute

zur Kernkompetenz einer jeden Apotheke. Spezielle Beratungstools
unterstützen das Apothekenteam dabei.

ür den Erfolg einer Apotheke
spielen nicht nur die betriebs-
wirtschaftlichen Zahlen eine Rolle.

Am Markt kann nur bestehen, wer
seinen Kunden eine gute und umfas-
sende Beratung bietet. Dazu gehören
neben der pharmazeutischen Beratung
zu bestimmten Medikamenten auch
therapieergänzende Zusatzempfehlun-
gen. Eine Form der Beratung, die manch
Apotheken-Mitarbeiter noch scheut.
Florian Giermann, Geschäftsführer awi-
nta GmbH: „Das Wort Zusatzverkauf ist
in den Köpfen oft noch negativ besetzt.
Die Erfahrung zeigt jedoch, dass sich
viele Kunden die zusätzlichen Tipps und
Empfehlungen sogar wünschen und sich
besonders gut beraten fühlen.“ Gute
Unterstützung bei der proaktiven

Beratung der Kunden bieten beispiels-
weise IT-Tools wie der APO-Tipp von
awinta.

Impulse für Zusatzverkäufe

„Das Prinzip unseres Beratungstools
ist ganz einfach“, so Florian Giermann.
Beim Kauf eines spezifischen Medika-
ments oder OTC- und Freiwahl-Produkts
liefert der in die Warenwirtschaft inte-
grierte APO-Tipp automatisch pharma-
zeutisch geprüfte Zusatzempfehlungen.
Diese werden dem Kunden auf einem
Monitor diskret und indikationsbe-
zogen sowie ohne konkrete Nennung
eines Produktes angezeigt. Parallel
dazu erhält das Apothekenteam am
Kassenbildschirm einen entsprechen-

den Hinweis, so dass bei Ansprache des
Kunden eine gezielte Empfehlung abge-
geben werden kann. Für eine optimale
Beratung sind die Tipps bestimmten PZN
zugeordnet, ergänzend dazu orien-
tieren sie sich an saisonalen Schwer-
punkten als auch häufig auftretenden
Krankheitsbildern. Für einen optimalen
Lagerbestand informiert eine Bevorra-
tungsliste in regelmäßigen Abständen
über Änderungen beziehungsweise
Neuerungen.

„Der APO-Tipp bringt Schwung in
die Beratungsqualität der Apotheke,
die zu mehr Kundenzufriedenheit und
wirtschaftlichem Erfolg in der Apo-
theke führt“, beschreibt Giermann die
Vorteile.

F

Umbau in drei Tagen
Auf der Inspirato-Konferenz „Zukunft Apotheke 2015“ in Frankfurt

diskutierten zahlreiche Fachleute der Healthcare-Branche die Erfolgsformeln
für mehr Wachstum.

 Umbau als
Frequenzbringer.

 Stringente Prozessor-
ganisation.

 Diskretion mit
innovativer Schall-
technik.

Fazit:

icht weniger als „Pharmacy Revo-
lution“ nennt Avie-Geschäftsführer
Dr. Thomas Zenk seine Idee, eine

bestehende Apotheke innerhalb kürzester
Zeit komplett umzubauen. Eine umfassen-
de Renovierung, die normalerweise eine
wochenlange Schließung der Apotheke nach
sich zieht, verspricht er innerhalb weniger
Tage. Im Rahmen der hochkarätig besetzten
Konferenz erläuterten Vertreter der großen
Kooperationen ihre Konzepte und die Frage
nach ihrer künftigen Rolle im Apotheken-

markt. Sie müssen
Apotheker und Kun-
den davon über-
zeugen, dass ihre
Strategie am Ende
für Erfolg sorgt.
Die Elac setzt auf
Medikationscheck,
Medicon generiert
gute Erfolge durch
die zielgerichtete
Zusammenarbeit
von Kooperation
und Hersteller. Ge-

sund leben behält den Patienten im Focus
und Linda hat ein spezielles Programm
für die nächste Zukunft entwickelt (LINDA
2020+). Avie-Geschäftsführer Dr. Zenk und
Vertriebschef Andreas Gröninger (AVIE
Systemberater), stellten gemeinsam in
einem inszenierten Zwiegespräch ihr
Konzept vor. Beide sind davon überzeugt:
Innovative Bautechniken und durchdach-
te Prozessorganisation sorgen dafür, dass
dieser kurze Zeitraum auch eingehalten
werden kann. In der Praxis wird dieser
„Express-Umbau“ schon eingesetzt. In Ber-
lin hat die erste Avie- Apotheke wiederer-
öffnet, die nach dem neu entwickelten
Umbaukonzept modernisiert wurde.

Konzept berücksichtigt Konsum-
gütermarketing

In drei Tagen konnten damit in einer
mittelgroßen Apotheke die Decke, die
Beleuchtung, der Boden und die Möblie-
rung erneuert werden. „Am Donnerstag-
abend haben wir regulär geschlossen und

am Montag früh
die Apotheke nach
einem komplet-
ten Umbau wieder
eröffnet“, sagt die
Inhaberin der Avie
Mirbach-Apotheke
in der Bänschstraße
in Friedrichshain,
Jeannette Gieche.

Modernisierung
zum Festpreis

„Zeit ist Geld, ins-
besondere bei Um-
baumaßnahmen“,
weiß die Inhaberin.
Umso wichtiger
war ihr, dass die
Modernisierung aus
einer Hand, in kür-
zester Zeit und zum
zuvor errechneten
Festpreis umgesetzt
wurde. Die Befürchtung vor wochenlan-
gem Umbaustress hatten die Umbaupläne
von Apothekerin Gieche immer wieder
aufgeschoben. „Mit der Mirbach-Apotheke
haben wir den Beweis angetreten, dass das
Konzept „Umbau an einem Wochenende“
als Rund-um-sorglos Paket funktioniert“,
sagt Avie-Geschäftsführer Dr. Thomas Zenk.
Mit dieser Modernisierung überträgt Avie
erstmals auch die neuesten Erkenntnisse
aus dem Konsumgütermarketing sachge-
recht in die Apothekenwelt. So werden
beispielsweise Smartphones der Kun-
den in die Kommunikation eingebunden
sowie moderne Lichtkonzepte und beim
Patentamt angemeldete Maßnahmen zur
Sicherung einer diskreten Beratung integ-
riert. Die Systemzentrale erprobte zuvor in
verschiedenen Experimenten und zahlrei-
chen Testmessungen die Verfahren in seiner
Laborapotheke in Merzig.

Diskrete Beratung am HV

Seit kurzem testiert man auch die Dis-
kretion am HV. Mit einem eigens hier-

zu entwickelten
Messverfahren,
Spezialsoftware und
kalibrierten Messge-
räten wird geprüft,
ob die Rahmenbe-
dingungen einer
diskreten Beratung
am HV gegeben
sind. Die Kooperati-
on investierte in das
Ladenbaukonzept
der Kooperation
viel Energie, mit
dem Ziel, die laut
Apothekenbetriebs-
ordnung notwendi-
ge diskrete Beratung
sicherzustellen. Für
die Maßnahmen, die
hierzu angewendet
werden, hat die
Kooperation ein
Patent beantragt.
Apothekeninhaber,

die den Ladenbau umsetzen, erhalten ein
Testat, mit dem die Schalldruckverhältnisse
vor und nach Umbau verglichen werden.
Avie erreicht eine Verbesserung um mehr
als 6 dbA, was gefühlt einer Halbierung
des Schalldrucks entspricht. Die Testate
können zum Beispiel bei einer Revision
dem Amtsapotheker vorgelegt werden, der
sich sicher über Maßnahmen zur Sicherung
einer diskreten Beratung in der Apotheke
freut, meint man in Merzig. Derzeit weisen
rund 25 Prozent der Apotheken einen
Innovationsstau auf und müssten umge-
baut werden, so die Treuhand in Hannover.
Vielleicht trägt das Konzept von Avie dazu
bei, dass mehr Apotheken künftig in einem
modernen Licht erscheinen.
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Avie-Geschäftsführer Dr. Thomas Zenk:
„Umbau als Rund-um-Sorglos-Paket.“
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