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Von wegen Lufthummer!

Uber das Thema Blihungen spricht niemand gern. Und doch macht die Gasbildung im
Bauchraum vielen Menschen zu schaffen. Greift eine Apotheke dieses Problem gezielt auf,
kann sie deshalb auf das Interesse vieler Kunden hoffen. Zudem signalisiert sie mit einer
Apothekenaktion rund um Blahungen einmal mehr, dass sie sich fur die Probleme ihrer
Kunden interessiert und zugleich eine Reihe von Losungen daflr anbietet.

Blihungen gehoren zu den Tabuthemen. So manchem  Mit den Zielgruppen ins

treibt es schon die Schamesrote ins Gesicht, wenn aus ~ Gesprach kommen
seinem Bauch in einem stillen Raum ein Gluckern tont. Dabei
ist es ganz normal, dass sich im Darm Gase bilden. Eine erhéhte  Einer der Pluspunkte dieser Aktion: Potenziell gehort jeder Apo-
Gasmenge allerdings kann fiir die betreffende Person duflerst  thekenkunde zur Zielgruppe - von den Neugeborenen bis zu
unangenehm werden. Auch wenn Mediziner mittlerweile davon =~ Menschen im hohen Alter. Fiir Sduglinge sollte die Hausapothe-
ausgehen, dass Menschen die Beschwerden durch Blihungen - ke ohnehin ein Karminativum bereit halten; unter der erwach-
aufgrund individueller abdominaler Sensibilitit — durchaus un-  senen Bevolkerung kennen zwischen zehn und 30 Prozent das
terschiedlich empfinden, konnen sie mit starken Schmerzen ver- ~ Problem starker Blahungen.
bunden sein. Ob Schmerzen oder Flatulenz - Blahungen verur-
sachen Leidensdruck, und die Betroffenen sind froh, wenn sie
fiir ihr Leiden Hilfe in der Apotheke bekommen. Aufhanger fiir das Gesprach finden

Allerdings verlangt eine Aktion zum Thema Bliahungen von  Beratungspotenzial gibt es genug, denn nur ein Viertel der Be-

den Apothekenmitarbeitern ein gewisses Fingerspitzengefithl.  troffenen nehmen Medikamente gegen ihre Beschwerden. Eine
Am besten konnen Sie dem Thema die Peinlichkeit nehmen,  der Herausforderungen dieser Aktionswoche besteht allerdings
wenn Sie selbst ganz unverkrampft damit umgehen. So fillt es  darin, die Kunden mit Blahungen tiberhaupt herauszufinden.
Betroffenen leichter, tiber ihre Probleme zu reden. Hilfreiche Ansitze fir die Kundenansprache bieten Thnen die
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Checkliste Aktionsplanung

Wer heute im hart umkampften Gesundheitsmarkt tiberleben will, muss
sich aktiv positionieren. Das bedeutet auch: auf dem lokalen Markt in Ge-
sundheitsfragen Ansprechpartner Nummer eins zu sein. Mit Aktionen ru-
fen sich Apotheken bei den Kunden immer wieder ins Gedachtnis und be-
setzen aktiv Gesundheitsthemen. Die Aktion des Monats bietet Ihnen
verschiedene Vorschlige: Uberlegen Sie im Team, welche Themen zu lhrer
Apotheke und Ihrem Umfeld am besten passen und mit welchen Pharma-
unternehmen, Zulieferern und Dienstleistern Sie gern zusammenarbeiten
wollen. Im Anschluss daran gilt es, die Aktion zu planen. Folgende Sta-
tionen sind dabei wichtig:

= Planung im Team: mit Teambesprechung, Personalschulung, Auffrischen
von Hintergrundwissen

= Aktionsinhalte festlegen: Sortiment, Kooperationen, AuBenaktionen,
Vortrag, Ausschank/Verkostung, Events

= Rahmenbedingungen klaren: Vortragsraum, Kooperationspartner,
Erlaubnis fiir Standaufbau, Partner fiir Aktivitaten suchen

Ursachen fiir Bladhungen: Nahrungsmittelunvertréglichkeiten/
blihende Lebensmittel, vermehrtes Luftschlucken, Enzymman-
gel sowie die Einnahme bestimmter Arzneimittel.

Nahrungsmittel als wesentliche Ausldser
Ob Hiilsenfriichte oder bestimmte Kohlsorten, Pflaumen, Rosi-
nen oder Vollkornbrot: Die Palette der Nahrungsmittel, die das
Gasvolumen im Darm steigern konnen, ist grofi. Fast schon ein
Klassiker ist Sauerkraut — das wiederum wird nicht von unge-
tahr traditionell mit Kiimmel gewtirzt. Informieren Sie die Kun-
den tiber diese Nahrungsmittel. Dazu eignen sich beispielsweise
Fotos von verschiedenen Speisen, die blidhend wirken kénnen.
Diese Information ldsst sich auch gut als Dekoration fiir das
Schaufenster verarbeiten: Dekorieren Sie beispielsweise mit
einem groflen Korb, gefiillt mit verschiedenen Kohlarten, Zwie-
beln, Knoblauch, Hiilsenfriichten, Vollkornbrot und Pflaumen.
Denken Sie bei blahungstreibenden Nahrungsmitteln auch
an Zuckeraustauschstoffe. Fruktose, Sorbit, Mannit, Xylit, Iso-
malt, Maltit und Lactit finden sich in vielen zuckerfreien Pro-
dukten. Der Verzehr von kleinen Mengen macht meist keine

Infobox 1

= Sortiment koordinieren: Produkte, Industriepartner, Verkaufsforderung,
Platzierung festlegen

= Kundenansprache/Werbung: Pressearbeit, Anzeigen, Flyer, Gutscheine,
Handzettel

= Erfolgskontrolle: im Team Bilanz ziehen.

Praxisrelevante Tipps zu all diesen Punkten finden Sie in APOTHEKE + MAR-
KETING: Die Ausgaben April bis September 2007 boten bereits detaillierte
Tipps zur Planung von Aktionen rund um Sonnen-/Zeckenschutz, FuBge-
sundheit sowie Diabetes, Mundhygiene oder Pravention. Dort finden Sie
zudem generelle Hinweise, beispielsweise zur Aktionsdeko oder zu Auf3en-
aktionen, zur Gestaltung von Websites und Plakaten sowie zur detaillierten
Pressearbeit.

Konkrete Unterstiitzung zu diesen Themen bieten lhnen auch die kom-
menden Ausgaben von APOTHEKE + MARKETING, leicht zu recherchieren
unter www.apotheke-und-marketing.de.

Probleme. Allerdings kann der Diinndarm keine groflen Men-
gen aufnehmen. Werden zu viele Zuckeraustauschstoffe geges-
sen, gelangen sie in den Dickdarm, wo sie Blahungen oder
Durchfille auslosen kénnen. Bei Fruchtzucker sollte deshalb die
Tagesdosis von 60 g nicht iiberschritten werden. Sorbit, Xylit
und Maltit bereiten ab etwa 50 g pro Tag Probleme, von Isomalt
darf bis zu 30 g verzehrt werden, und bei Mannit ist schon bei
einer Tagesdosis von 10 g mit Blidhungen und Durchfillen zu
rechnen. Dartiber hinaus kann zu hastiges Essen dazu fithren,
dass Blihungen auftreten.

Gesprachsansatz: die Einnahme

bestimmter Arzneimittel

Einen méglichen Hinweis auf die Gefahr von Blahungen - und
zudem ein Aufhinger fiir das Gesprich - konnen die Arznei-
mittel bieten, die die Patienten einnehmen. Denn so mancher
Arzneistoft kann das Gasaufkommen im Darmbereich steigern.
Ein wichtiges Beispiel dafiir ist der Lactulose-Sirup. Dariiber hi-
naus aber konnen auch viele weitere Substanzen Bldhungen als
mogliche Nebenwirkung haben - beispielsweise Penicilline,

Infobox 2

Das Sortiment herausstellen
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Download-Service

Wir unterstiitzen Sie bei lhrer Aktion rund um das das Thema BI&-
hungen mit einer To-do-Liste zur Abwicklung der Aktion. Es gibt sie
zum Download im Internet unter www.apotheke-und-marketing-de.

Rifampicin oder Makrolide, Acarbose, Metformin oder die Gli-
tazone, Fibrate und Statine oder auch Alendronsdure bzw. Ri-
sendronséure sowie Terbinafin.

Tipp: Kennzeichnen Sie die entsprechenden Medikamente
mit einem Vermerk - so kann jeder Mitarbeiter den Patienten
bei der Abgabe auf die mogliche Nebenwirkung aufmerksam
machen. Patienten, die die Arzneimittel schon ldnger einneh-
men und Probleme mit Bldhungen haben, werden schnell und
gerne Thr Informationsangebot annehmen.

Grenzen der Selbstmedikation

Denken Sie auch daran, dass Blahungen zum Teil durch Enzym-
mangel entstehen kénnen. Haben Sie Patienten vor sich, bei de-
nen Sie eine Laktose- oder Fruktoseintoleranz vermuten, ist es
sinnvoll, sie zum Arzt zu schicken. Auch an mégliche Erkran-
kungen miissen Sie bei Ihren Empfehlungen denken: Eine ent-
ziindliche Darmerkrankung, wie Morbus Crohn oder Colitis ul-
cerosa, oder eine Entziindung von Leber oder Galle konnen
ebenfalls Ursache sein. Gerade, wenn Bldhungen immer wieder
auftreten und sich nicht erkldren lassen oder wenn sie mit starken
Kriampfen einhergehen, sollten Sie die Betroffenen an einen Arzt
verweisen.

Fiir Aufmerksamkeit sorgen

Dekoration und Wettbewerb verbinden

Wie bereits angedeutet, schafft gerade bei dieser Aktion die De-
koration Gesprachsansitze. Sie konnen das Problem beispiels-
weise bildhaft darstellen, indem Sie Luftballons mit Gas fiillen
und dazu das Motto der Aktion schreiben - etwa ,,Luft im Bauch
kann Probleme machen® Dazu passt ein Malwettbewerb - mit
Sicherheit kénnen die kleinen Kunden lustige und kreative Bil-
der zum Motto ,,Luft im Bauch® liefern. Diese Malaktion sollten
Sie so terminieren, dass sie vor der Aktionswoche endet. Dann
konnen Sie die Bilder wihrend der Aktion als Dekorationsmate-
rial benutzen und beispielsweise auch die Kunden als Jury das
beste Bild wihlen lassen.
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Anbieten: Event und Sortiment

Natiirlich wird wahrend der Aktion auch das passende Sorti-
ment prasentiert (siehe auch Infobox 2, Seite 20): Platzieren Sie
in der Sichtwahl oder in einer Vitrine jene Medikamente, die Sie
und Thr Team bei Blahungen empfehlen. Neben dem bekannten
Si- oder Dimeticon gehdren dazu auch Pfefferminzolpraparate,
homoopathische und pflanzliche Mittel, neben Tropfen und
(Kau-)Tabletten auch Tees. Hier kénnen Sie auf Fertigpraparate
zuriickgreifen oder nach NRF 6.4 den bldhungstreibenden Tee
fiir Thre Kunden als Rezeptur herstellen. Nutzen Sie auch dies
als Ansatz fiir individuelles Marketing: mit dem gezielten Hin-
weis ,,Fiir Sie gemischt von Ihrer X-Apotheke®, mit individuell
bedruckten Tiiten oder Etiketten. Denn: Selbstgemischtes
kommt immer gut an bei den Kunden.

Deshalb lohnt es sich auch, diesen Tee wahrend der Aktion
zum Probieren auszuschenken. Diese Verkostung hat einen her-
vorragenden (Neben-)Effekt: Auch iiber den bldhungstrei-
benden Tee kommt man wéhrend des Ausschanks zum Pro-
blembereich Blahungen ins Gespréch.

Anis, Fenchel und Kiimmel passen natiirlich nicht nur in den
Tee, sondern eignen sich auch als Gewiirze. Dies bietet ebenfalls
einen Ansatz fiir ein Event: Suchen Sie einige interessante Re-
zepte mit diesen Gewiirzen und verteilen Sie diese (oder gar ein
kleines Kochbuch) wihrend der Aktion. Natiirlich konnen Sie
auch Thre Kunden, dhnlich wie bei der Malaktion, in die Gestal-
tung einbinden und im Voraus deren Lieblingsrezepte sammeln.

Ein - bei den Kunden sehr beliebtes — Event ist ein Kochkurs.
Darin lernen die Teilnehmer beispielsweise, wie sich durch um-
sichtiges Wiirzen auch bldhungstreibende Produkte gut vertrég-
lich zubereiten lassen.

Da es fiir Kochkurse meist mehr Interessenten als Plétze
gibt, sollten Sie den Kurs mit vielen Fotos dokumentieren. Die
Bilder kénnen im Anschluss an die Aktionswoche im Schaufens-
ter zum Hingucker fiir alle Kunden werden.

Eine optimale Erganzung jeder Aktion sind Vortrage — auch
in Zusammenarbeit mit anderen Experten. Ein Gastroenterolo-
ge oder ein Internist im Umfeld der Apotheke, der viele Darm-
spiegelungen durchfiihrt, ist beispielsweise ein idealer Ko-Refe-
rent. Dabei kommt es vor allem auf ein spritzig formuliertes
Thema an, wie beispielsweise ,,Ein Tonchen aus jedem Bohn-
chen? - Tipps wie sich das vermeiden lasst!“. Eine lockere For-
mulierung hilft den Zuhoérern iiber die Peinlichkeit hinweg.

Kunden gezielt informieren

Ein Ziel der Aktionswoche sollte sein, dass jeder Kunde mit ei-
ner Information zum Thema Blahungen Thre Apotheke verldsst.
Halten Sie deshalb einen Flyer oder Broschiiren mit detaillierten
Informationen bereit, die moglichst jeder Kunde bekommt. Be-
ginnen Sie frithzeitig mit der Beschaffung der Informationsma-
terialien.

Die bekannten Hersteller von Arzneimitteln gegen Bla-
hungen bieten dazu eine Fiille an Informationsmaterial, die Au-
Bendienstmitarbeiter sind hier die richtigen Ansprechpartner.
Auflerdem: rechtzeitig daran denken, eigene Flyer und Infoblét-
ter zu erarbeiten. ©
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