22
Hausapotheke

VERKAUFSFORDERUNG

Das richtige Riistzeug fiir
erfolgreiche Verkostungen

Die gute Vorbereitung ist bei der Durch-
filhrung von Verkostungen in der Haus-
apotheke ein wesentlicher Erfolgsfaktor

P

Werhefum:her haben
kirzlich verkindet, dass
rund T0=B0% der Kaufent-
scheidungen am POS (. Point

|

of Sale”) getrof-
fen werden,
Grund  genug,
| den Konsumen-
ten genau dort
entsprechende
Anreize zu bie-
ten, wo sie nach
Ansicht der Ex-
perten direkt im
Kauf won Pro-
dukten  min-
den. Werkastun-
gen in der Haus-
apotheke  sind
dafilr ein prakti-
schies Instrument
= nicht nur aks
willkommens
Abwedhslung  im Ordinati-
orsalitag, Sie kdnmem wirk-
sam mithelfen, die Wartezeit
flr Patienten zu verkirzen

Tipps fiir die Durchfiihrun
Pps |l"k g

von Verkostungen

# Sprechen Sie die Aktion mit allen Mitarbeitern der

Ordination ab.

& Gestalten Sie den Bereich der Verkostung attraktiv
und in Abstimmung auf das Produkt.

® Bererten Sie ausreichend Information zum Produkt
vor, die Sie den Patienten auch mitgeben kdnnen.

o Uberl

egen Sie schon im Vorfeld, wie Patienten zum

Kosten motiviert werden konnen.
& Bereiten Sie die .richtigen” Fragen vor - am bes-

und das Interesse auf be-
stirmmite Produkte zu lenken.

Die ideale
Inszenierung

lede Aktion in der Hausa-
potheke, die vom Gblichen
Ordinationsbetrieb abweicht,
stellt eine Stérung™ des Ab-
laufs dar und muss daher gut
durchdacht  werden. Ein
Tisch, der hinderlich im Weg
steht, kann ebenso proble-
matisch sein wie Berge leerer
Plastikbecher, die den Warte-
raum werschmurtzen.

Ebenso laden ein Krug mit
abgestandenem Wasser oder
lieblos arrangierte Kostpro-
ben nicht gerade dazu ein,
ein Produkt zu probieren.

Alle diese Storfaktoren,
die auch vom Patienten als
solche empfunden werden,
k&nnen ein negatives Image
aufbauen, das sich awch auf
die 2u verkostende Marke
dbertragt.

Es ist daher wichtig darauf
Zu achten, dass die mit der
DurchfOhrung  der  Verkos-
tung beauftragten Mitarbei-
ter ebenso  hinter dem Pro-
dukt stehen” wie der hausa-
pothekenfihrende Arzt
sefbst,

Eine Reihe won Fragen
muss bereits im Vorfeld ge-
klart werden, wie etwa
Wer ist die Zielgruppe, wel-
chen (Zusatz-)Nutzen hat
das Produkt fir den Patiens
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tung maglichst  anspre-
chend, Handelt es sich bei-
splelsweise um Magnesium,
s0 dekorieren Sie die Mer-
kostungsecke™ mit Plakaten
verschiedener Sportarten =
idealerweise ist for jeden et-
was dabei! Legen Sie Bro-
schiren oder andere Patien-
teninformationen  bereit,
die 5ie dem Interessenten
mitgeben kdnnen. Bereiten
Sie auch eine Reihe von Fra-
gen vor — fumindest eine
pro spezifischer Zielgruppe
wie Kinder, Stressgeplagte,
Sportler oder Altere Men-
schen -, sodass Sie die Besu-
cher leicht in ein Gesprach
einbinden und zum Kosten
motivieren kinnen.

Ist es lhnen gelungen, den
Patienten zum Probieren zu
animieren, liegt &5 num an -
nen, die Beratungssituation
so zu gestalten, dass der In-
teressent auch den Mutzen
des Produkts flr sich er-
kennt. Dass Sie dann genug



