APOTHEKENFUHRUNG

Uber Fachwissen
Vertrauen in lhre
Apotheke aufbauen

Mit offenen
Vortragen erweitern
Sie lhren Kunden-
stamm

Bindung vorhandener
Kundengruppen
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APOTHEKENMARKETING
Vortrage als Marketinginstrument fur die
Apotheke nutzen

von Dr. Doortje Cramer-Scharnagl, Edewecht

| Gute Beratung in der Apotheke ist das eine - doch gerade im Online-Zeit-
alter scheint diese Dienstleistung vor Ort fir die Kunden zunehmend ver-
zichtbar zu werden. Daher ist es wichtig, sich ganz bewusst zu profilieren
und sich so gezielt von den Wettbewerbern abzusetzen. Eine hervorragende
Méglichkeit dazu bieten eigene Vortrage. |

Die eigene Kompetenz sichtbar machen

Indem Sie Ihr Fachwissen an die Zuhdrer weitergeben, riicken Sie Ihre Kom-
petenz ins rechte Licht. Dadurch kénnen auch Menschen, die [(noch) nicht zu
Ihrem Kundenkreis gehdren, Vertrauen in Sie aufbauen. Sie werden sich bei
Bedarf eher an Ihre Apotheke wenden oder Sie empfehlen. Je nach dem Rah-
men, den Sie fir lhren Vortrag wahlen, konnen Sie ganz unterschiedliche
Zielgruppen ansprechen.

Der richtige Vortrag fir die richtige Zielgruppe

Erwahnen Sie auf |hrer Apotheken-Homepage |hre Tatigkeit als Referent.
Listen Sie Ihre aktuellen Vortragsangebote und Schwerpunktthemen auf. Zu-
satzlich kdnnen Sie sich auch themenoffen als Referent anbieten. All das un-
terstreicht Ihre Fachkompetenz.

Offene Vortrage

Offene Vortrage, z. B. an der Volkshochschule, erreichen allgemein gesund-
heitsinteressierte Menschen. Unter den Besuchern werden viele Personen
sein, die noch nicht zu lhrem Kundenstamm gehoren oder die Ihre Apotheke
vielleicht sogar bisher gar nicht kannten. Dies ist der ideale Weg, beispiels-
weise nach einer Neueroffnung fir Bekanntheit zu sorgen. Einen bestehen-
den Patientenkreis konnen Sie am ehesten erweitern, wenn Sie fiir lhren Vor-
trag einen Ort im etwas weiteren Einzugsbereich Ihrer Apotheke wahlen.

Vortrage fiir spezielle Patientengruppen

Vortrage in Kooperation mit Institutionen erreichen gezielt bestimmte Patien-
tengruppen. Als Veranstaltungsorte sind z. B. Altenheime, Selbsthilfegruppen
oder auch Sportstudios denkbar. Eine Vortragstatigkeit in diesem Rahmen er-
moglicht es lhnen, gezielt den Schwerpunkt Ihrer Apotheke zu kommunizie-
ren, z. B. als Schwerpunktapotheke fiir Hautgesundheit oder Homdoopathie.

Veranstaltungen in der Apotheke

Mit Vortragen in der eigenen Apotheke - und damit i. d. R. schon aus Platz-
grinden in kleinem Kreis - binden Sie vor allem vorhandene Kundengruppen.
In diesem Rahmen ist es oft sinnvoll, mit Einladungen und/oder Anmeldun-
gen zu arbeiten, damit der Raum nicht aus allen Nahten platzt, wenn Sie auf
unerwartet grofles Interesse stof3en.
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Kriterien fur ein spannendes Thema

Bei der Themenwahl bedenken Sie, dass Sie auch in der Lage sein miissen,
spontane Zuhorerfragen fundiert zu beantworten. Bonuspunkte bei der The-
menwahl sind:

B Aktualitat (z. B. Homoopathische Reiseapotheke fiir den Sommerurlaub)

B Divergenz (z. B. Burn-out - Modediagnose oder echte Krankheit?)

B Allgemeines Interesse (z. B. Gesund und fit das ganze Jahr)

B Spezielles Interesse mit klar definierter Zielgruppe (z. B. Erndhrungstipps
fur Diabetiker)

B Hoher Anwenderbezug (z. B. Krautertees fiir die Familie selbst herstellen)

PRAXISTIPP | Auch in Vortragen muss das Heilmittelwerbegesetz (HWG]) ein-
gehalten werden. Strikt verboten ist vor Laienpublikum z. B. die Bewerbung ver-
schreibungspflichtiger Medikamente und die Verwendung von Dank- oder Emp-

Logischer Aufbau

Nachdem Sie das Thema festgelegt haben, beantworten Sie folgende Fragen:

B Welche Vorkenntnisse wird Ihre Zielgruppe haben? Welche Fragen konnten
aufkommen?

B Wie lang darfderVortrag dauern? Planen Sie auch Frage- und Diskussions-
zeit mit ein.

B Welche technischen Hilfsmittel stehen zur Verfliigung?

B Gibt es Vorgaben des Veranstalters, die Sie einhalten missen?

Erst wenn diese Fakten geklart sind, legen Sie die inhaltlichen Details und
deren Abfolge fest.

Einleitung

Bereits anhand der Einleitung werden sich |hre Zuhorer ein Bild lhrer Exper-
tise machen. Daher ist besondere Sorgfalt gefragt. Wecken Sie mit der Einlei-
tung Aufmerksambkeit, z. B. durch aktuelle Bezlige, kurze Beispiele oder rhe-
torische Fragen an die Zuhorerschaft. AnschlieBend kénnen Sie einen kurzen
Uberblick iiber den Aufbau lhres Vortrags geben.

Hauptteil

Fir den Hauptteil wahlen Sie die fir lhr Thema und Ihre Zuhorer wesentli-
chen Aspekte aus. Erlautern Sie grundlegende Begriffe, die vielleicht nicht
alle kennen, ggf. vorab. Je nach Thema ist eine gut gegliederte Darstellung
von Pro und Kontra angezeigt. Auf keinen Fall sollten Sie thematisch vor- und
zurlckspringen.

Schluss

Zum Ende des Vortrags knipfen Sie noch einmal an Ihre Einleitung an und
fassen die wichtigsten Themen bzw. Ergebnisse Ihres Vortrags zusammen.
Jetzt ist auch der Zeitpunkt fiir eventuelle Zukunftsausblicke oder Hinweise
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Von Aktualitat
bis hin zu hohem
Anwenderbezug

Wichtige Fragen

Wecken Sie mit
der Einleitung die
Aufmerksamkeit
lhrer Zuhorer

Fassen Sie
das Wichtigste
zusammen
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Runden Sie lhren
Vortrag ab

Stiitzen Sie guten
Inhalt durch eine
ansprechende Form
der Vermittlung

Was muss tatsach-
lich schriftlich
dargestellt werden?

Bild- und Text-
quellen sorgfaltig
nachweisen
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auf weiterflihrende Informationen. Ein gut formulierter Abschlusssatz rundet
Ihren Vortrag ab. Rhetorisch geeignet sind hier z. B. motivierende Aufforde-
rungen, eine rhetorische Frage oder einfach nur ein Dank flirs Zuhoren.

PRAXISTIPP | Halten Sie den Vortrag ein- bis zweimal ,.zur Probe” vor einem
kritischen, ggf. fachfremden Zuhorer, am besten auf der Basis eines Stichwort-
konzepts. Stoppen Sie dabei die Zeit. Ist der Vortrag zu lang, streichen Sie einen
oder mehrere Aspekte aus dem Hauptteil.

Grundregeln fiir gute Prasentationen

Haben Sie auch schon einmal beobachtet, wie ein Referent hektisch eine
PowerPoint-Folie nach der anderen durchklickt? Hatten auch Sie Probleme,
die gelben Mini-Buchstaben vor tiefblauem Hintergrund zu erkennen, und
schwirrte lhnen vor Uberblendeffekten der Kopf? Dabei ist es gar nicht so
schwer, seinen Vortrag mit einer guten Prasentation zu stitzen.

Machen Sie sich mit dem Programm vertraut

Prasentationsprogramme bieten eine Vielfalt an technischen Madglichkeiten,
die lhnen die Arbeit sehr erleichtern konnen. Wichtig ist nur, diese Méglich-
keiten zu kennen und die, die Sie nutzen mochten, auch zu beherrschen. Eine

Beschranken Sie den Inhalt

Verzichten Sie auf Uberfrachtung der Folien mit Text und widmen Sie jedem
Thema bzw. jeder Kernaussage nur eine Folie. Eine gute Orientierung bietet
die bekannte 10-20-30-Regel: pro Vortrag maximal 10 Folien, Vortragsdauer
hochstens 20 Minuten, immer 30-Punkt-Schrift oder gréf3er verwenden.

Halten Sie es schlicht

Sie halten einen Fachvortrag und maochten, dass Ihre Zuhorer wichtige Infor-
mationen gut aufnehmen konnen. Darum sollten Sie auf lustige Illustratio-
nen, den haufigen Wechsel von Schriftstilen (fett, kursiv oder gar bunt oder
konturiert), knallige Hintergriinde und Uberblendeffekte verzichten. Nur in
Grafiken kann es sinnvoll sein, mit zuriickhaltenden Animationen den Merk-
effekt bei lhren Zuhorern zu erhohen, z. B. mit einem Schritt-far-Schritt-Auf-
bau eines Therapieschemas.

Beachten Sie die Urheberrechte

Wenn Sie Abbildungen einbinden wollen, priifen Sie genau, ob Sie dies auch
dirfen. Es kann richtig teuer werden, wenn Sie z. B. Bilder aus dem Internet
verwenden, die aufgrund des Urheber- oder Nutzungsrechts nicht frei ge-
nutzt werden diirfen. Notieren Sie sich stets, woher Sie welches Bild haben,
und geben Sie die Quelle direkt am Fuf3 der Folie an, wenn der Bildgeber dies
vorschreibt. Die gleiche Sorgfalt ist bei Textquellen gefragt.

PRAXISTIPP | Wer sich ausfiihrlicher zum Thema Zitieren informieren mochte,
findet dazu wichtige und interessante Hintergriinde samt Checkliste unter
iww.de/s2869.

07-2020

Apotheke heute



