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Die Apothekerin und Unternchmensbe-
raterin Dr. Margret Richter promovier-
te im Bereich der pharmazeutischen
Analytik in Marburg. Danach war sie
iiber mehrere Jahre in der pharmazeuti-
schen Industrie titig. Als Apothekerin
selbstindig machte sie sich im Jahr 1984.
Seit 1993 fiihrt sie Seminare und Bera-
tungen fiir Apotheken in den Gebieten
Marketing und Management durch. Thre
Beratungs- und Seminarschwerpunkte
liegen im Bereich Kommunikation,
Selbst- und Menschenkenntnis, Motiva-
tion, das Unternehmen als ganzheitliches
Regulationssystem. Sie arbeitet mit dem
Struktogramm- und Triogramm-Trai-
ning und iibt die psychosomatische
Liischer-Farbdiagnostik aus. Seit 1993
ist sie freie Journalistin der Apotheken
Praxis.
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Warum sich als Diabetiker-
Apotheke spezialisieren?

@® Weil fiir Diabetiker, neben der Klinik und der Arztpraxis, die Apotheke ein
unverzichtbares Glied in der Versorgungskette darstellt. Das bedeutet fiir eine
zukunftsorientierte Apotheke, da die Ziele neu definiert werden miissen und
daB sich das Aufgabenspektrum entsprechend erweitert.

@® Weil die notwendige Zusammenarbeit zwischen Apotheker und Arzt nur
zwischen sich fachlich akzeptierenden Partnern zum Wohle des Patienten
funktioniert.

@ Weil Diabetiker gute und treue Kunden sind und die Apotheke bevorzugen,
die kompetent und problemorientiert berét.

Fiir Boehringer Mannheim/Hestia Pharma ist Diabetes seit J ahren ein Schwer-
punkt. Als Nummer | auf dem Diabetes-Markt in Deutschland sind wir fiir Arzte
und Apotheken in gleichem MaBe der ideale Ansprechpartner, wenn es um eine
bessere Versorgung der Diabetiker geht. Die Zusammenarbeit mit der Apotheken
Praxis verstirkt unser gemeinsames Engagement zum Nutzen der Diabetiker-
Apotheke.



Die Diabetiker-Apotheke

Spezialisierung

Der Starke, der seine Kraft zersplittert,
erreicht weniger als der Schwichere, der
seine Kraft auf eine Hauptaufgabe kon-
zentriert: Wer sich neben der all-
gemeinen Versorgung auf eine besondere
Kundengruppe spezialisiert, ihre Bediirf-
nisse und Erwartungen analysiert und
diese mit hervorragender Qualitiit erfiillt,
kann sich damit eindeutig im Markt
positionieren. Er hat die Voraussetzun-
gen, sich ein unverwechselbares Image
aufzubauen und damit seine Zukunft zu
sichern. Profit durch Profil: Dem
Zielgruppen-Marketing gehort die Zu-
kunft.

Eine besonders
Interessante Zielgruppe

In Deutschland gibt es ca. 4 Millionen
Diabetiker. So liegt es fiir Apotheken
nahe, sich um diese 5% der Bevolkerung
intensiv zu kiimmern. Diabetiker sind im
Durchschnitt alles andere als gut betreut.
Experten schitzen die Kosten fiir die
Betreuung und Behandlung von Diabeti-
kern auf etwa 17 Mrd. DM. Bei 1,4
Millionen (35%) der Diabetiker kann der
Blutzucker allein durch Diét und Norma-
lisierung des Korpergewichts eingestellt
werden; 1,8 Millionen (45%) erhalten
orale Antidiabetika; 800.000 (20%) wer-
den mit Insulin behandelt.

Je nach Behandlungsart ergeben sich fiir
einen gut eingestellten Diabetiker pro
Jahr folgende Behandlungskosten:

Tabelle 1:

je nach Behandlungsart - Anzahl empfoh-
lener Blut- und Urinzuckermessungen.
Werden weniger Blut- und Urinzucker-
messungen durchgefiihrt als zur Uberprii-
fung der guten Diabetikereinstellung no-
tig, sind die Umsitze mit Testmaterialien
entsprechend niedriger. Bei der Berech-
nung der Umsitze mit Heil-/Hilfsmitteln
incl. Testmaterialien sind aufler der Apo-
theke noch andere Umsatzkanile be-
riicksichtigt worden. Unter Hinzu-
rechnung der drztlichen Leistungen wiir-
den sich bei gut eingestellten Diabetikern
die Gesamtkosten auf ca. 13,5 Mrd. DM
belaufen. Die tatsdchlichen Ausgaben lie-
gen wesentlich hoher. Bei schlechter
Blutzuckereinstellung betragen die jahrli-
chen Kosten fiir die Behandlung eines
insulinpflichtigen Diabetikers 13.000 -
17.000 DM, die fiir einen mit oralen
Antidiabetika behandelten  Patienten
11.000 - 13.500 DM. Die Verordnungsko-
sten von Diabetespatienten sind etwa um
das Dreifache hoher als bei Nichtdia-
betikern.  Herz-Kreislauf-Therapeutika
machen, neben den Kosten fiir Diabetes-
Therapeutika, den Hauptteil an den Mehr-
kosten bei der ambulanten medikamento-
sen Versorgung aus. Hinzu kommen Ko-
sten fiir Lipidsenker, Gicht-Therapeutika,
Wundheilmittel, Medikamente zur Be-
handlung der Neuropathie und der Durch-
blutungsstorungen an den Augen. Der
Kostenfaktor ist die eine Seite der
Medaille. Die andere Seite ist die vermin-
derte Lebensqualitit der Diabetiker bei

Di#it Tabletten Insulin

DM DM DM
Medikamente - 300, 1000,
Heil-/ Hilfsmittel incl. 900, 1400, 2400, -
Testmaterialien , ,
Umsatz/Apotheke/ 900;- 1700, 3400, -
Diabetiker -
Umsatz fir alle Diabetiker 1,26 Mrd. 3,06 Mrd. 2,72 Mrd.

Der Umsatz mit Medikamenten, Testma-
terialien und sonstigen Heil- und Hilfs-
mitteln betrdgt somit fiir die 4 Millionen
Diabetiker ca. 7,04 Mrd. DM. Die Be-
rechnung der Umsitze mit Heil-/Hilfsmit-
teln incl. Testmaterialien basiert auf der -

unzureichender Betreuung. Welche Ziele

kann die Diabetiker-Apotheke verfol-

gen?

® Steigerung der Lebensqualitiit bei
Diabetes-Patienten und Menschen
mit Disposition zu Diabetes,

® Senkung der Kosten durch effizien-
tere Beratung,
@ Eigenprofilierung.

Ob sich die Spezialisierung auf Diabeti-
ker fiir eine Apotheke rechnet, kommt in
erster Linie auf die Kundenstruktur der
Apotheke an. Diabetes nimmt ab dem 60.
Lebensjahr und insbesondere ab dem 70.
Lebensjahr stark zu. Eine Untersuchung
anhand der Versicherten der AOK Dort-
mund aus fritheren Jahren kommt zu
folgendem Ergebnis:

Tabelle 2:
Alter - ‘Ménner : Frauen Gesamt
Jahre % % %
049 10 67 oo
5059 53 50 51
6069 94 99 97
7079 121 145 138
80 52 140 120

Diese Zahlen sind nicht repréisentativ fiir
ganz Deutschland. Eine Schitzung der
Antidiabetikaempfinger in den einzel-
nen Altersgruppen kann jedoch erfolgen.
Stimmt die Kundenstruktur der Apothe-
ke in etwa mit der Struktur der Diabeti-
ker in der Gesamtbevilkerung iiberein,
so ist die Apotheke geeignet, sich auf die
Zielgruppe Diabetiker zu spezialisieren.

Tip: Vergleichen Sie thre Kunden-
struktur (EDV) mit der Altersstruk-
tur - der Diabetiker. - Bei  Abwei-
chungen bis zu 5% bestehen im-
mer noch Chancen, diese Ziel-
gruppe naher zu betrachten.

Marketing-Ziel
definieren

Ziel ist es, 10% der Diabetiker im Ein-
zugsgebiet zu binden. Welche Umsatz-
chancen sich damit fiir diese Spezialisie-
rung bieten, zeigt die folgende Rech-
nung: Bei 4 Millionen Diabetikern und
22.000 Apotheken in Deutschland ent-
fallen auf jede Apotheke durch-
schnittlich 181 Diabetiker. Wire die
Apotheke Spiegelbild des Marktes und



Zielg_iuppe Diabetiker

wiirde 5% der Diabetiker an sich binden,
so wiirde sie jéihrlich 318.000 DM Um-
satz mit dieser Kundengruppe machen.
Die Zahlen setzen sich folgendermafien
Zusammen:
® Diit: 56.700 DM fiir 63 Diabetiker
(35 %)
® orale Antidiabetika: 139.400 DM fiir
82 Diabetiker (45%)
® Insulin: 122.400 DM fiir 36 Diabeti-
ker (20%)
Gelingt es der Apotheke, 10% der Diabe-
tiker zu binden, realisiert sie Umsatz-
chancen von 637.000 DM. Das ent-
spricht dem Jahresumsatz mit zwei
Internisten mit einer Bindungsquote von
96%. Entspricht die Kundenstruktur der
Apotheke anndhernd der Be-
volkerungsstruktur der Diabetiker, ist
das Ziel, 10% der Diabetiker im Ein-
zugsgebiet zu binden, leicht zu errei-
chen. Dann sind die Voraussetzungen
gut, um die Vision mit Leben zu erfiillen:
Verbesserung der Lebensqualitit der
Diabetiker und der Menschen mit Dispo-~
sition zu Diabetes.

Marketing-Auftritt:
Qualitét
zahlt sich aus

Nach dem Motto ,.Besser leben mit Dia-
betes und Ihrer XY-Apotheke” werden
die konkreten Ziele fiir die Apotheke
definiert. Sie lauten folgendermaBen:

® Versorgung der Diabetiker mit
Medikamenten und Diabetiker-
zubehor (Grundleistung 1)

® Betreuung der Diabetiker zur
Optimierung der Arzneimittel-
therapie (Grundleistung 2)

Die Grundleistungen sind unverzichtbar.

Sie werden aber von anderen Apotheken

ebenfalls erbracht. Deshalb bedarf die

Profilierung einiger Zusatzleistungen,

um sich vom Durchschnitt abzuheben:

® Beantwortung absolut aller Fragen in
Bezug auf Diabetes: Ursache,
Behandlung, Risikofaktoren, Spét-
komplikationen (Zusatzleistung 1)

® Ernihrungsberatung der Diabetiker
(Zusatzleistung 2)

® Nichtmedikamentése Empfehlungen
zur gesunden Lebensweise der
Diabetiker (Zusatzleistung 3)

Die Zusatzleistungen betreffen den the-

rapeutischen Bereich. Sie sind nur durch

besondere Qualifikationen zu erbringen.

Damit werden sie zur Kernleistung einer

Diabetiker-Apotheke. Nun kommt zu

den Zusatzleistungen noch eine unver-

wechselbare Profilierung durch ver-

schiedene Leistungsangebote:

® Beratung spezieller Gruppen von
Diabetikern, wie z.B. Sportler,
Urlauber, Raucher, Jugendliche,
Multimorbide
(Spezialleistung 1)

@ Schulung der Diabetiker
(Spezialleistung 2)

® Fritherkennung von Diabetes und
zugehorigen Risikofaktoren
(Spezialleistung 3)

® Privention von Diabetes
(Spezialleistung 4)

Die Schulung der Diabetiker darf nur
nach einem strukturierten Schulungspro-
gramm erfolgen. Dadurch wird hohe
Qualitit gewihrleistet. Welche Gruppen
von Diabetikern von Diabetiker-Apothe-
ken geschult werden diirfen, sollte mit
der Deutschen Piabetes Gesellschaft ab-
geklirt werden. Die Spezialleistungen
stellen weitere Moglichkeiten dar, sich
als Diabetiker-Apotheke zu profilieren.
Man kann sich entweder auf eine Spezi-
alleistung konzentrieren oder mehrere
gleichzeitig ausbauen.

Ein ganzheitliches Marketingkonzept ist
notwendig, um die Ziele zu realisieren.
Grundlage aller Aktivititen bildet eine
Adresskartei, die mit Zustimmung der
Kunden angelegt wird.



Die Diabetiker-Apotheke

Wer sich als Apotheker mit einem Diabe-
tiker-Marketing-Konzept profilieren
will, mul} vorher eine besondere fachli-
che Qualifikation erwerben. Ziel ist es,
dem Apotheker in Theorie und Praxis
das Wissen zu vermitteln, das er beno-
tigt, um Diabetiker unter Be-
riicksichtigung ihrer Art der Erkrankung,
ihres Alters und ihrer speziellen Lebens-
situation umfassend zu betreuen und zu
schulen. Weiterhin kann er aufgrund sei-
ner Qualifikation Diabetes-Privention
betreiben. Der Apotheker erwirbt damit
die Voraussetzungen, um neben den
Grundleistungen die in Kapitel 1 erldu-
terten Zusatz- und Spezialleistungen der
Diabetiker-Apotheke zu erbringen. Wel-
che Themen die Qualifikation umfaBt,
zeigt der nebenstehende Kasten.

Der Erfolg der Weiterbildung zeigt sich
in der Praxis. Der Apotheker muB in der
Lage sein, die konkreten Fragen seiner
Diabetiker zu deren voller Zufriedenheit
zu beantworten. Fiir jede ihrer Fragen
muB er eine konkrete Handlungsanwei-
sung zur Verbesserung ihrer Lebenssi-
tuation parat haben.

Tip: B&fetgi werden kann nur das,
den worden ist. Zeigen-
Sie, daB Sie Ihre Kunden in deren
Am&gss;}rﬁcﬂe beraten ' kénnen.
Damit gewinnen Sie Kunden.

Der auf Diabetiker spezialisierte Apo-
theker weil, wie sich Euglucon mit Clo-
fibrat vertrigt oder ob eine Diabetikerin
die Pille nehmen darf. Die Asthmatiker,
die Corticoide erhalten, werden darauf
hingewiesen, daf} diese Medikamente
zum Avuftreten eines Diabetes beitragen
kénnen. Der Blutzucker wird bei Ihnen
deshalb regelmiBig iiberpriift. Den vie-
len Aspirin-Schluckern unter den mit
Euglucon behandelten Diabetikern wird
erklirt, daB sie aufgrund der Wech-
selwirkung zwischen diesen Medika-
menten leicht in eine Unterzuckerung
geraten konnen. Wie ist dem ilteren
Diabetiker das metabolische Syndrom zu
erkldren? Was ist mit dem Diabetiker los,
der seit einigen Tagen Insulin spritzt und
die Zeitung nicht mehr lesen kann? Wie-
so hat er Sehstérungen? Kann das Insulin
auch in den Arm gespritzt werden? Der

hochspezialisierte Apotheker kann diese
und dhnliche Fragen seinen Kunden ver-
standlich und zufriedenstellend be-
antworten.

Verbesserung der
Lebensqualitit durch
qualitativ hochwertige
Beratung

Diabetes mellitus greift fast alle Teile
des Nervensystems an. Deshalb ist die
exakte Diabeteseinstellung so wichtig.
Sie vermag zumindest das Auftreten der
Verinderungen an Nerven und GefiBlen

hinauszuzégern oder abzuschwichen.
Ein Beispiel: ein Typ-I-Diabetiker, der in
der Klinik auf eine bestimmte Dosis
Insulin eingestellt worden ist, gerit zu
Hause morgens dauernd in eine Unter-
zuckerung — trotz gleicher Insulindosis
und gleichen Friihstiicks. Ursache dafiir
ist die Friihstiickszeit. Das Friihstiick
findet zu Hause um 6.30 Uhr und nicht,
wie in der Klinik, um 8 Uhr statt. Der
Apotheker kann ihm erkléren, dal in den
frilhen Morgenstunden die Insulinemp-
findlichkeit des Organismus erhoht ist.
In dieser Zeit wirkt eine bestimmte Men-
ge Insulin stirker als spiiter.

Inhalte der fachlichen Qualifikation fiir Apotheker und Apothekerinnen

= Definition und Klassifikation des Diabete

~ Ursachen und Entstehung des Diabetes,

— Wichtigkeit und Vorteile der Diabetesbehandiung,

— Grundiagen der Diay/ Ernahrung,
— Medikamentdse Therapie des Diabetes,

— Kriterien einer guten Diabetessinstellung,

— Kontrolimethoden zur Uberprifung der Diabeteseinsteliung,
= Diabaﬁscha Ksmpﬁkaimnen ~Wesen, Pravention und Behmdlung,
— Diabetische Folgekrankheiten -me Prévention: und Behandiung,

~ Friherkenming von Diabetes,
~ Diabetesprophylaxe,
~ sozialmedizinische Aspekte,

~ Organisationen fiir und von Diabetikem.

Hospitation in einer Diabetikersc!

= Blut-und Urmuntersuchungen bee Daabetakem

~ Beurteilung von MeBergebnissen,
Diabetleseinstellung,
= Teilnahme an Patientenschulungen,

~Tellnahme _ an Betreuungsgesprénhen von Dfabemkem unterschiedlichen

Erkrankungsgrades und Alters.

Verkniipfung von Theorie und Praxis:

- Fallbesprechungen und Beratungsgespréiche mit Diabetikern unterschiedlichen Er-
krankungsgrades, Alters und unterschiediicher Lebenssituation unter Supervision
eines Dozenten. Hierfiir kann jeder Apotheker einen Diabetiker. mitbﬁngan

= Basprechung der ausgearbeiteten Konzepte.



10 Kundenbindung durch extrem hohes Beratungswissen
Zusatzausbildung Schulungsthemen fiir PTAs: ® den Umgang mit den Beratungs-
zum Fachapotheker fiir ® Grundkenntnisse Diabetes, programmen.
Diabetiker-Beratung ® Untersuchungsmethoden fiir Biut

Erwerben muB der Apotheker sein Wis-
sen in einer Zusatzausbildung. Vorge-
schlagen wird eine Weiterbildung spezi-
ell im Bereich Diabetes. Denkbar ist die
Integration dieser Zusatzqualifikation in
die Weiterbildungsordnung der Apothe-
kerkammern. Vorstellbar ist als Ab-
schluf} der Erwerb des Titels ,,Fachapo-
theker fiir Diabetikerberatung™.
RegelmiBige Weiterbildungen sollten
fiir die Sicherung der Beratungs- und
Betreuungsqualitiit sorgen.

Qualitit auf allen Ebenen

Zustindig fiir den Diagnostikbereich
sind die PTAs. Sie werden apothekenin-
tern geschult. Das Wissen kann zum
Beispiel durch Mitarbeiter des Herstel-
lers von Diagnostika und Diagnostikge-
riten oder Diabetologen vermittelt wer-
den, etwa durch die Firma Hestia Mann-
heim. Denkbar sind auch Seminarange-
bote der Apothekerkammern.

und Urin bei Diabetikern,

® Bedienung der Diagnostikgerite,

® iagnostikakunde,

@ Erkennen von Risikofaktoren
bei Diabetikern,

® Erkennen der Kriterien, die eine
irztlich Behandlung notwendig
machen,

® Dokumentation der Ergebnisse.

Tip: Zustandig fir den Diagnostik-
bereich sind die PTAs. Benennen
Sie die interessierteste PTA zur
Leitung des Bereichs. Das moti-
viert zusétzlich.

Weiterhin erwerben sowohl die PTAs als
auch die PKAs in apothekeninternen
Schulungen spezielle Kenntnisse iiber:
@ die fiir Diabetiker relevanten
Sortimente,
® dic Hersteller und Lieferanten
von Diabetikerprodukten,
® den Umgang mit dem
Warenbewirtschaftungssystem,

Da die Erndhrungsberatung ein Baustein
in der Betreuung der Diabetiker darstellt,
kann es — je nach Moglichkeiten der
Apotheke - sinnvoll sein, eine Er-
nihrungsberaterin zu engagieren. Wer
qualitativ hochwertige Leistungen er-
bringen will, muf sich stéindig auf dem
Laufenden halten. Deshalb werden in
den monatlich stattfindenden Mitarbei-
terbesprechungen die Neuigkeiten auf
dem Gebiet Diabetes diskutiert. Ob in
einer Diabetiker-Apotheke nur ein Apo-
theker die Zusatzqualifikation ,,Fach-
apotheker fiir Diabetikerberatung® er-
wirbt oder ob sich gleich mehrere diese
Gebictsbezeichnung aneignen, ist abhén-
gig von der Struktur und der Organisati-
on der Apotheke.

Das gilt ebenso fiir die Anzahl der PTAs
und PKAs, die fiir die Spezialisierung
auf Diabetiker eingesetzt werden sollen.
Fest steht, daB nur qualitativ hoch-
wertige Leistungen die Zukunft sichern.
Deshalb sind Spezialisierungen erforder-
lich.
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Die unverwechselbare Diabetiker-£

Mit Farben, Formen und shop-in-shop-System die Al

3

Das Diabetiker-Marketing-Konzept setzt
sich aus vielen Mosaiksteinen zusam-
men. Erfolg hat derjenige, der alle Mosa-
iksteine harmonisch aufeinander ab-
stimmt und zu einem farbigen Gesamt-
bild zusammenfiigt. In diesem Kapitel
wird gezeigt, wie Sie Ihre Apotheke auch
duBerlich unverwechselbar machen. Wer
die fachliche Qualifikation zur umfas-
senden Betreuung der Diabetiker erwor-
ben hat, mul} sie nach auflen tragen. Es
gilt, einen KommunikationsprozeB mit
den Diabetikern und den potentiellen
Diabetiker-Kunden in Gang zu bringen.
Der nichste Mosaikstein im Diabetiker-
Marketing-Konzept ist deshalb die dia-
betikerorientierte Einrichtung. Die Posi-
tionierung als Diabetiker-Apotheke muf3
an der gesamten Aufmachung, sowohl
von innen als auch von auBen, erkenn-
und erlebbar sein. Erster Triger der Bot-
schaft ist ein Hinweisschild am Eingang
der Apotheke.

Logo als
Kommunikationsmedium

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte.
Deshalb entwickeln Sie ecine farbige
Wort-Bild-Marke fiir die Diabetiker-
Apotheke. Sie erscheint in allen Kom-
munikationsmedien, die mit der Spezia-
lisierung auf Diabetiker zusammenhén-
gen: ,,Besser leben mit Diabetes und
Ihrer XY-Apotheke*. Dieses Motto kann
der Kunde neben den einzeln aufgefiihr-
ten Dienstleistungen auf dem Hinweis-
schild am Eingang der Apotheke lesen.

Tip: Ist der Hinweis Apotheker XY
Diabetiker-Beratung erlaubt? Ja!
Wir fragten  Rechtsanwalt Dr. F.
Oesterle: Seiner Auffassung nach
liegt allgemein gesagt kein Wett-
bewerhs-VerstoB vor, solange das
Leistungsversprechen . eingelbst
wird, eine Alleinsteliung vermie-
den wird (;nur bei uns”} und nicht
Obertrieben geworben wird.

Damit hat die Apotheke ein Versprechen
formuliert. Dieses Versprechen auf bes-
sere Lebensqualitit fiir den Diabetiker
muf sich auch in der gesamten Einrich-
tung der Apotheke widerspiegeln. Besse-
re Lebensqualitit ist verbunden mit einer

freundlichen, hellen und lebendigen At-
mosphire. Demzufolge muB die Einrich-
tung diese Kriterien erfiillen. Das Logo
fiir Thre Diabetiker-Apotheke zieht sich
durch alle Kommunikationsmittel, vom
Briefpapier bis zur Einrichtung. Damit
beginnen Sie den Kommunikationspro-
zefl mit den Kunden.

Gezielter Einsatz
von Farbe und Licht

Die Diabetikerfithrung kann in der Apo-
theke mit verschiedenen Elementen un-
terstiitzt werden. Dazu zéhlen z. B. Far-
ben, Formen und Licht. Hat eine Diabeti-
ker-Apotheke z.B. die Farben Blau und
Gelb fiir ihre Wort-Bild-Marke gewihlt,
kann sie mit Hilfe dieser Farben ein
Leitsystem im FuBlboden und an den
Wiinden gestalten. So werden die Diabe-
tiker zu den fiir sie relevanten Sortimen-
ten, zum Informationsstand, zur Bera-
tungsecke gefiihrt. Fiir die Beratungs-
und Informationstische in der Offizin
wird zur Unterscheidung eine andere
Farbe (z.B. blau, gelb) gewihlt als fiir
die iibrigen Handverkaufstische. Diese
Verwendung der Farben an den speziel-
len Diabetikerplitzen triagt zu einer gu-
ten Verankerung in den Kopfen der Dia-
betiker bei. Auch die Sicht- und Frei-
wahlelemente mit den fiir Diabetiker re-
levanten Sortimenten heben sich durch
einen entsprechenden Rahmen in den
Diabetiker-Farben von den iibrigen Ele-
menten ab.

Weiterhin wichtig ist der gezielte Einsatz
von Licht, denn ,,Licht lockt Leute*. So
unterstiitzt Licht z.B. die Wirkung des
Leitsystems im Fulboden. Spezielle Be-
leuchtungskorper betonen die Sicht- und
Freiwahlelemente mit den fiir Diabetiker
relevanten Sortimenten. Mit Licht ge-
fiihrt findet der Kunde leicht Analyse-
zentrum und Beratungsraum. Licht
strahlt Wirme, Wohlbehagen und ein
gutes Lebensgefiihl aus. Es unterstreicht
das Ziel der Apotheke: die Verbesserung
der Lebensqualitiit der Diabetiker.

Die kleine Labordiagnostik
am Analyseplatz

Gesundheits-Check-ups, Erfolgskontrol-
len der arztlichen Therapie und Scree-

nings anhand von Blutuntersuchungen
unterstiitzen dieses Ziel der Diabetiker-
Apotheke. Diese Spezialleistungen wer-
den in einem dafiir eingerichteten ,,Ana-
lysezentrum** durchgefiihrt. Ausgestattet
ist es z.B. mit dem Reflexionsphotome-
ter Reflotron® von Boehringer Mann-
heim. Insgesamt konnen damit schnell
und zuverldssig sechzehn verschiedene
Enzyme und Substrate im Kapillar-Blut
analysiert werden. Die Diabetiker-Apo-
theke wird nicht alle Parameter untersu-
chen. Fiir Diabetiker wichtig sind die
Bestimmung von Glucose, als Hinweis
auf Fettstoffwechselstérungen die Be-
stimmung von Cholesterin, Triglyceri-
den, HDL- und LDL-Cholesterin, als
Hinweis auf Nierenerkrankungen die
Bestimmung von Harnsdure. Als Rea-
genztriger fiir die oben aufgefiihrten
Messungen dienen die zugehorigen Test-
streifen. Das sind Reflotron-Glucose, -
Cholesterol, -Triglycerides, -HDL-Cho-
lesterol und -Uric Acid.

Blutuntersuchungen
mit dem Reflotron System

Zubehor, wie z.B. Softclix, Softclix
Lancetten und Glaskapillaren zur Blut-
entnahme sind z.B. auch iiber Boehrin-
ger/ Hestia Mannheim erhiltlich. Die
schnelle Verfiigbarkeit der Daten ermdg-
licht es, den Kunden umgehend iiber die
Ergebnisse zu informieren. Das ist oko-
nomisch fiir den Apothekenbetrieb.
Gleichzeitig ist das Reflotron System ein
gutes Instrument, um die Zusammenar-
beit mit den Arzten zu fordern. Der
Kunde einer Diabetiker-Apotheke kann
bestimmte Blutparameter auf eigene Ko-
sten bestimmen lassen. Das entlastet das
Budget fiir Laborleistungen des Arztes.
Somit steht ihm mehr Geld fiir die Unter-
suchung der Parameter, die nur er durch-
fihren kann, zur Verfligung. Vorausset-
zung fiir die Akzeptanz beim Kunden
und beim Arzt ist die hohe Qualitit der
Analysen. Das ist mit gut geschulten
PTAs moglich. Da Ubergewicht und
Bluthochdruck Risikofakoren des Diabe-
tes darstellen, gehoren zur Ausriistung
des Analysezentrums weiterhin ein Blut-
druckmefgerit und eine Waage. Emp-
fehlenswert ist auch ein Gerit zur Mes-
sung des Korperfettanteils, z.B. Futrex
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5000. Es gibt Aufschluf} iiber den Grad
der korperlichen Fitness und mogliche
gesundheitliche Risiken. Als Sehtestge-
rit kommt z.B. Laserspec in Betracht.

rsuchungen aufeinem
ltatt aus, das den Hinweis enthalt:
.Die XY-Apotheke rat zum Arztbe-
such. Mit diesem Papier geht der
Patient zum Arzt.

Beratungsraum fiir
individuelle Zusatz- und
Spezialleistungen

Fiir die zeitintensive, individuelle Bera-
tung der Diabetiker im Bereich der Zu-
satz- und Spezialleistungen richtet die
Diabetiker-Apotheke einen Beratungs-
raum ein. Fiir die Schulung der Diabeti-
ker werden hier alle Blutzuckermef3gerd-
te zur Diabetiker-Selbstkontrolle in
Form von Vorfiihrgeriten vorritig gehal-
ten. Das sind z. B. Accutrend® sensor,
Accutrend® alpha, Accutrend® GC,
Accutrend® DM und Reflolux® S. Da die
Diabetiker-Apothcke Wert auf erstklas-
sigen Service legt, stehen fiir Notfille
ihrer Diabetiker geniigend Austauschge-
rite zur Verfiigung.

Informationsplatz: Beratung
per Computer und Video

Neben einem groBen Arsenal an Fachlitera-
tur iiber Diabetes im weitesten Sinne gehort
in den Beratungsraum auch Informations-
material fiir den Kunden. Vom hier instal-
lierten Computer ist Zugriff auf das Waren-
bewirtschaftungssystem der Apotheke mit
ABDA-Datenbank und die Kundendaten
moglich. In einem weiteren Computer sind
die die Beratung unterstiitzenden Program-
me gespeichert. Dazu zihlen z.B. Sanatip
und ErndhrungsTip von Martens Software
GmbH oder eigene Beratungsprogramme.
Informationen aus diesen Beratungspro-
grammen kann der Diabetiker an einem
speziellen Informationsplatz in der Offizin
auch selbst abrufen. Hier liegt fiir ihn eben-
falls Informationsmaterial in Form von Bro-
schiiren, Biichern, CDs und Videos aus,
Letztere konnen gekauft, gelichen oder
gleich am Diabetiker-Informationsplatz an-
gesehen werden.

Diabetikergerechte
Sortimentsanordnung durch
shop-in-shop-System

Nach dem shop-in-shop-System werden
alle fiir den Diabetiker relevanten Frei-

wahlsortimente bedarfsgruppen-, d.h.
diabetikergerecht zusammengefaBt. Ge-
meinsam mit einem Handverkaufstisch
entsteht so ein Beratungsplatz im Frei-
wahlbereich. Ist dieser Bereich bereits
von aufen durch Schaufenster oder Ein-
gang zu schen, fordert das den Kommu-
nikationsprozeB mit den Diabetikern.
Das gilt auch fiir den Diabetiker-Sicht-
wahlbereich. Erginzt durch einen Hand-
verkaufstisch ist dies der Ort in der
Apotheke, an dem die Versorgung der
Diabetiker mit Medikamenten und Dia-
betikerzubehor erfolgt (Grundleistung).
Ebenso werden hier kurze Beratungsge-
spriiche beziiglich Ursache, Behandlung,
Risikofaktoren, Spéitkomplikationen, Er-
ndhrung oder Lebensweise des Diabeti-
kers gefiihrt (Zusatzleistung). Empfeh-
lenswert ist es, diesen Beratungsplatz
rechts vom Hauptkundenstrom in gutem
Blickfeld der Kunden einzurichten. In
eciner solchen diabetiker-gerecht einge-
richteten Apotheke hat der Kunde das
Gefiihl: ,Hier kiimmert man sich um
mich.” Natiirlich bietet nicht jede Apo-
theke alle hier aufgezeigten Moglichkei-
ten. Sprechen Sie mit cinem Einrich-
tungsberater Ihres Vertrauens iiber die
Chancen, Ihre Apotheke den Marketing-
zielen anzupassen.



