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Verkaufen ist Einstellungssache

Nichts ist bestindiger als der Wandel. Doch viele Apotheker verschliefen
immer noch die Augen und ignorieren das aktive Verkaufen. Dabei gibt es
der Markt Tag flr Tag vor, dass Apotheken allein mit der Rezeptbelieferung
keine Chance mehr haben. In Zukunft werden die ihre Nase vorn haben,
die das Geschift mit den Zusatzverkiufen professionell angehen - und

dazu zéhlt die richtige Einstellung.

Fachwissen allein
reicht nicht aus

CGesundhbeitlich unversierte Be-
rufsgruppen machen es Ihnen als
medizinisch geschulte Fachkraft vor.
strukmurvertriebe oder Multh-Level-
Marketing-Firmen hieten hemmungs-
los und sehr erfolgreich Produkte fiir
ein gesiinderes Leben an. Haben Sie
diese Produlkte mal genaver unter die
Lupe genommen? Sie sind oft nicht
nur teurer, sondern qualitatiy auch
schlechter als das, was Apotheken [m
Angebot haben, Trotzdem feiert diese
Vertriebsform Umsatzerfolge, von de-
nen Apotheken nur triumen kinnen,
Was macht diese . Typen” nur so er-
fulgreich? Natiirlich wollen und sallen
Sle und Thre Mitarbeiter in elner Apo-
theke Ihre kunden fachméinnisch be
raten. Doch #u Threr Hauptaufgabe
zihlt es auch, den Kunden dabel 2u
helfen, sich daverhaft wohler zu fih-
len, gesiinder und leistungsfihiger zu
sein, um damit die persinlichen Be-
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dirfnisse zu befriedigen. Wenn Sie
aber Thren Kunden die Produkte, die
Ihre Apotheke noch zu bieten hat,
nicht vorstellen, dann haben Sie
[hrem Kunden nicht geholfen, son-
dern eing Hilfeleistung sogar unter-
lassen! Ihr Kunde will und braucht
[hr Wissen und Thre guten Produkte,
selt dam GMG mehr denn je, Diese
wichtige Lotsenfunktion fiir den
Arzneimittelmarkt und die Randsorti-
mente missen Sie wahrnehmen und
Ihren Kunden aktiv erleben lassen.
Crenau wie es ein Lotse machit, der

den Schiffen den Weg weist und dafiir

sargt, dass dieses Schiff im richtigen
Fahrwasser fahrt, weisen Sie [hrem

Kunden ebenso den Weg und helfen

ihm, dass er diesen auch gerne ein-

schlagen will.

Die Einstellung zdhit

Cch kann doch nicht der drmlich aus-
sehenden Frau mit dem Antibiotika-
rezept noch ein Vitamin C plus Zink

Optimales Verkaufen bedeutet, dem verunsicherten Kunden durch gute Be-
ratung zum Gewlinschten auch eine Zusatzempfehlung zu geben. Foto: Baye

andrehen?® JIch Kann doch ginem
Rentner nicht noch ein hochwertiges
Nahrungsergianzungsmittel anbie
ten? Hiren Sie lhre eigenen Worte
oder Gedanken herans? Wie oft habaen
Sie darauf verzichtet, mdgliche zu-
satzliche Hilfe fir mehr Wohlgefiihl
anzubieten? Thnen sollte aber Klar
sein, dass Thre Apotheke vom Verkauot

In Zukunft werden Apothekenmit
arbeiter, auch wenn sie bisher die
Motwendigkeit nicht erkannt haben,
ihre Produkte aktiver verkaufen
missen. Umsatzerfolge werden
aber nur erzielt, wenn sie ihre inne-
re Einstellung mit der Tatigkeit des
Verkaufens in Einklang gebracht
haben,

der Produkte lebt. Deshalb folgende
Fragen an Sie:

Warum sind Sie nicht stolz darauf,

ein fachlich-versierter Verkiufer

zU sein?

Fehlt Thnen das Zutrauen zu sich

selbst?

Fehlt Thnen die Motivation?
MaRgeblich fiir erfolgreiches Verkan
fen ist Thre innere Einstellung sum
Verkaufen. Managementtrainer und
Psychologen beschreiben sehr haufig
die so genannie Selbsterfullende Pro-
phezeiung, Genau diese heschreibt
am besten, was Sie mit einer inneren
Einstellung erleben oder aber auch
verhindern kiinnen. Wenn Sie wollen,
dass 5ie erfolgreich verkaufen, so ist
es wichtlg, dass Sie auch von Ihrer
Einstellung her glauben, dass dies
miglich ist, Sicherlich haben Sie
schon mal gedacht, dass sich die &rm
lich aussehende Kundin, die gerade
vor Thnen steht, diese schiine Creme,
die Threr Haut noch ein wenig mehr
Feuchtigheit spenden wilrde und da-
durch das Wohlgefiihl steigern kiinn-
te, nicht leisten kann. Und weil Sie
darauf verzichtet haben, es der Frau
auch nur anzubieten, haben Sie ange-
nommen, dass die Kundin diese gar
nicht haben miichee, Wer hat nun ver-
hindert, dass die Frau sich und threr
Haut etwas Gutes tut? Sie oder die
Kundin?

Prifen Sie einmal, ob Ihre innere Ein-
stellung/Thre Persinlichkeit und Thre




Beispiel: JArmiich” aussehender
Kunde betritt die Apotheke

Was erreiche ich mit dieser
Einstellung?

Was geht in dem Kunden ver?

Welchen tieferen Mutzen habe ich
von diesem Verhalten?

Welche Kriterien sind fiir mich an
diesem Verhalten wichtig?

Wie kann ich den tiefaren Mutzen
von beiden Einstellungen
beriicksichtigen?

Welchen Gewinn erziela ich
daraus?

Welchen Preis bin ich bereit, dafiir
Zu ,bezahlen?”
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Der Kunde kann sich das sowieso nicht
leizten!

lch kann den Kunden schnell bedienen.
Ich drénge nichts auf.

Der Kunde wird bevormundet. Er liist
sein Rezept ein, doch die Wiinsche
und Bedirfnisse des Kunden bleiben
unergrindet und unbefriedigt.

lch habe es bequem und einfach.

leh will es einfach haben.
Ich will unaufdringlich sein.
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Ich verkaufe aktiv! Ich helfe dem
Kunden, sich so gut es geht wohl zu
fiihlen

lch finde Wiinsche und Bediirfnisse
meiner Kunden heraus. lch erziele viele
Verkdufe.

lch sorge fiir umfassendes Wahlbefin-
den und eine bessere Gesundheit des
Kunden. Der Kunde kann wéhlen und
seine Bediirfnisse und Wiinsche
befriedigen.

Ich kann helfen und mein Fachwissen
sinnvoll anwenden. lch werde von den
Kunden geschatzt.

Der Kunde soll sich Wehlfiihlen.

lch gebe Hilfestellung.
Ich erhalte Wertschitzung.

Ich verkaufe aktiv und achte auf die Signale meines Kunden. lch lerne Techniken,
die mir das Verkaufen einfach und leicht machen,

Ich habe es leicht und erhalte Wertschitzung. |ch kann Anderen effizient helfen.

lch lerne mein Verkaufsverhalten zu verbessern, ich spreche die Kunden aktiv an.
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1 Mir fillt es leicht zu erkennen, was andere germne
: haben,

Wenn ich auf einer Feier eingeladen bin, bei der ich
2. nur den Gastgeber kenne, gehe ich mit besonderer
Fraude hin.

3 Wenn ich von meinen Freunden etwas will, weid ich
ganz genau wie ich das bekomme.

Ich erzdhle gerne Geschichten.

Ich halte mich orientierend an Anweisungen.
Anderen einen Wunsch zu erfiillen macht mir Freude.
Ich schaue mich in neuen Gebduden gerne um.

Im Urlaub bevorzuge ich Ziele, die mir viele Aktivitsten
ermiglichen.

In einer fremden Stadt f&llt es mir leicht, mit Fremden
in Kontakt zu kommen.

Wenn ich mir etwas vorgenommen habe, dann
erreiche ich das auch meistens.

Wenn ich mich verfahren habe, so frage ich garne
nach dem Weg.

Es macht mir SpaB herauszufinden, was anderen
12 PR
Menschen wichtig ist

13. | Ich schatze grundsatzlich jeden Kunden.

Ich liebe es, meinen Kunden mein Angebot mit allen
Sinnen zu prasentieren,

15. | Auf mich kann man sich verlassen.

Meine Kunden erhalten genauso wie gute Freunde
weitergehende Tipps von mir.

17. | Meine Produkte sind mir wichtig.

Wenn sich die Gelegenheit ergibt, sich etwas zu
gonnen, dann tue ich das.

19, | lch zeige gerne meine Fachkompetenz.

Wenn ich mich fir einen Weg entschieden habe, gibt
as kain rechts oder links.

20.
21. leh bin froh, wenn ich meine Ruhe habe.

22. | lch schiebe unangenehme Aufgaben vor mir her.
23. | lch habe Angst vor einem MNein,

lch bevorzuge Actionfilme gegenuber gefiinlsreichen
Filmen.

25. | Merkaufen in der Apotheke ist das Letate,

24,




aktuelle Tatigheit des Verkaufens zu-
einander passen.

Neues Verhalten

installieren

Neben der Fachkompetenz gehirt
heute auch das Wissen iber gewisse
Verkaufstechniken zu lhrem Titig-
keitsbereich, Wie flihlen Sie sich,
wenn Sie einen Computer kaufen wol-
len und wenig Ahnung von Technik
haben? Wollen Sie dort auch nur das
bekommen, was Sie gerade fordern,
oder sind Sie nicht froh, wenn Sie der
Verkidufer an der technischen Ent-
wicklung tellhaben ldsst? Genauso
geht es auch Thren Kunden. Die meis-
ten haben nur ein recht geringes
Fachwissen und holen sich dieses
Wissen meist dber die Medien. Sind
Sie immer noch der Auffassung, dass
Ihr Kunde schon selbst sagt, was er
braucht?

Nehmen wir noch mal das Beispiel
der drmlich* aussehenden Frau.
Wie kilnnen Sie hier lhre hemmende
Einstellung angehen? Bestimmt
wallen Sie dieser Kundin nicht den
letzten Groschen aus der Tasche zie-
hen, aber woher wissen Sle, dass
diese Kundin wirklich arm ist? Ein
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erster Schritt in die richtige Richtung
ist, sich dessen bewusst zu werden,
dass meine Einstellung in dieser
Situation meinen Verkaufserfolg

und das Wohlfiihlen des Kunden
verhindert. Erst jetzt kinnen Sie gin
neues Verhalten, was Sle stattidessen
filr giinstig erachten, installieren.
Am besten gehen Sie daru schrite-
weise vor. Die Tabellen machen es
deutlich!

Da eine Verhaltensiinderung Zeit be-
niitigt und oft die Tendenz besteht,
dass man ridckfillig® wird, {st es am
einfachsten, wenn Sie sich alles
schriftlich bewusst machen und mit
sich selbst einen Vertrag schliefen.
Zusiitzlich empfehle ich thnen, dass
Sie zehn gute Griinde fiir aktives Yer
kaufen in Threr Apotheke finden und
diese an Threm Arbeitsplatz aushin-
gen. Dadurch erhalten Sie sofort gin
gutes Gefiihl, weil Sie wissen, was Sie
Thren Kunden damit alles Gutes tun,
Nur Sie miissen es Thre Kunden erle-
ben lassen, in dem Sie ithnen das an
Gesundheit und Wohlbefinden geben,
was sie brauchen, -

Dr. Jirgen Wunderlich,
06774 Rijsa,
E-Mail: infoSdr-wunderlich-ream.de

Frage 1-16: jede |a-Antwort ergibt einen Punkt
Frage 17-25: jede Nein-Antwort ergibt einen Punkt

22 — 25 Punkte: Aus Ihnen wird ein richtiger Spitzenverkgufer
18 = 21 Punkte: Sie sind schon auf einem guten Weg

15 — 17 Punkte: Bleiben Sie unbedingt dran

Weniger als 15 Punkte: Sie haben Verbesserungspotenzial



