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M an sollte nicht un
terschätzen, wie auf
geschlossen selbst 
Kunden mit kon

kreten Wünschen für passende Zu
satzempfehlungen sind. Viele sind 
dankbar für eine umfassende Bera
tung mit aktiven Empfehlungen, die 
ihre Genesung fördern oder Krank
heitssymptome zusätzlich lindern. 
Das betrifft gleichermaßen Rezept
kunden und Kunden, die im Rahmen 
der Selbstmedikation gezielt nach 

freiverkäuflichen Präparaten fragen. 
Sie wünschen wertvolle Tipps zur 
Therapieunterstützung, die sowohl 
Arzneimittel als auch kostenlose Ge
sundheitstipps betreffen. Kunden 
möchten letztendlich eine auf sie ab
gestimmte, bestmögliche Therapie 
erhalten und dabei das Gefühl ver
mittelt bekommen, dass man sich 
um sie kümmert. Vor allem Stamm
kunden gehen ja gerade zu Ihnen 
in Ihre Apotheke, da sie Ihre kom
petente Beratung wertschätzen und 

sich gut betreut fühlen. Nutzen Sie 
also die Chance, Ihren Kunden mit 
maßgeschneiderten Zusatzempfeh
lungen eine optimale Versorgung 
anzubieten. Zugleich demonstrieren 
Sie Ihre Kompetenz als qualifizierter 
Ansprechpartner in Gesundheitsfra
gen. Zum Dank werden Sie zufrie
dene Kunden haben, die immer wie
der gerne Ihre Beratung suchen. 

Erkältungsschnupfen Ansätze für 
Zusatzverkäufe bieten sich fast in 
jedem Kundengespräch. Eine dank
bare Indikation ist „Erkältung“. Je 
nachdem unter welchen Symptomen 
der Kunde leidet, können individuell 
auf das Beschwerdebild abgestimmte 
Produktpakete geschnürt werden. 
Da bei einer Erkältung selten ein 
Symptom allein auftritt, können 
zudem zusätzliche Empfehlungen 
gegeben werden. Im Folgenden wird 
als Praxisbeispiel ein Kunde mit 
einem Erkältungsschnupfen vorge
stellt, der mit dem primären Wunsch 
nach einem abschwellenden Nasen
spray die Apotheke aufsucht. 

Kundennutzen herausstellen 
Prinzipiell sollten im Gesprächsver
lauf nicht nur die Eigenschaften des 
zusätzlich empfohlenen Arzneimit
tels, sondern auch der Kundennutzen 
erläutert werden. Hat sich der Kunde 
für ein abschwellendes Nasenspray 
(z. B. Xylometazolin, Oxymetazolin) 

Mit Zusatzempfehlungen zu punkten fällt nicht immer leicht und muss geübt 
werden. Bei Kunden, die etwas gegen ihre Erkältung kaufen, ist es meist leicht, 
noch weitere sinnvolle Mittel anzuraten.
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PRAXIS ZUSATZEMPFEHLUNGEN

Erkältungsbeschwerden 
umfassend lindern
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in der altersgerechten Dosierung ent
schieden, können Sie ihm beispiels
weise noch pflanzliche Sekretolytika 
(z. B. Cineol, Myrtol, eine Kombina
tion aus den fünf Pflanzenextrakten 
Enzian, Schlüsselblume, Saueramp
fer, Holunder und Eisenkraut) anbie
ten, die vorhandenes Sekret verflüssi
gen und zum Ablaufen bringen. Da 
der Kunde bei jeder Kaufentschei
dung unbewusst abwägt, ob er das zu
sätzliche Mittel überhaupt braucht, 
sollten Sie im Gespräch nicht nur den 
Wirkmechanismus erwähnen, son
dern explizit den Nutzen erläutern, 
den das Präparat für Ihren Kunden 
persönlich hat.
Überreichen Sie ihm das Mittel bei
spielsweise mit den Worten „Hiermit 
können Sie die Wirkung des abschwel
lenden Nasensprays unterstützten. Das 
Mittel hält Ihr Schnupfensekret flüssig 
und bringt auch bereits eingedickten 
Schleim wieder zum Laufen, sodass er 
besser abfließen kann. Damit können 
Sie verhindern, dass sich Ihr Schnup
fen in den Nasennebenhöhlen festsetzt 
und dort für langwierige Probleme 
sorgt.“ Der Kunde erfährt damit, 
warum er von dem Präparat profitiert 
und kauft es seiner Gesundheit zuliebe.

Weitere Schnupfenpräparate 
Nicht nur Phytotherapeutika zum 
Einnehmen verflüssigen das Sekret. 
Ebenso sind Inhalationen mit hei
ßem Wasserdampf oder ätherischen 
Ölen wirksam, die Sie ihren Kunden 
als lose Droge (z. B. Kamillenblüten) 
oder Fertigpräparat anbieten kön
nen. Raten Sie zudem zu Kunststoff
inhalatoren, die von einigen Herstel
lern gleich in Kombination mit einem 
Inhalationsbalsam angeboten wer
den. Mit ihnen lässt sich auf einfache 
Weise ohne Verbrühungsrisiko inha
lieren. Die Fertigpräparate ermögli
chen durch Verdampfen auf der Haut 
oder Kleidungsstücken zudem ein 
Inhalieren ohne heißes Wasser. In
haltsstoffe ätherischer Öle wie Men
thol, Cineol und Campher unterstüt
zen nicht nur den Sekretfluss, zudem 
stimulieren sie die Kälterezeptoren 
der Nasenschleimhäute und vermit
teln so das subjektive Gefühl einer 

verbesserten Nasenluftpassage, ohne 
eine klinisch nachweisbare Abschwel
lung hervorzurufen. Die Empfehlung 
von Badezusätzen mit ätherischen 
Ölen (z. B. Eukalyptusöl) zur Berei
tung eines wohltuenden warmen Er
kältungsbades wird auch gerne an
genommen. Zudem sind Präparate 
mit proteolytischen Enzymen (z. B. 
Bromelain, Trypsin) sinnvoll. Hoch 
dosiert dämmen sie Entzündungs
reaktionen ein und lindern somit 
Schwellungen der Schleimhäute in 
Nasenhaupt und Nebenhöhlen. 
Da lokal wirksame alphaSympatho
mimetika nicht länger als sieben Tage 
verwendet werden dürfen, sind auch 
Sprays mit hypertonen Salzlösungen 
ein guter Tipp, da sie eine leicht ab
schwellende Wirkung ohne Neben
wirkungen auf die Nasenschleimhaut 
haben. Sie eignen sich begleitend oder 
alternativ, wenn sich das Schnup
fengeschehen länger als eine Woche 
hinziehen sollte. Sind alphaSym
pathomimetika schon mehrere Tage 
im Gebrauch, ist der Kunde auch 
über eine Empfehlung von Pflege
präparaten für die Nasenschleim
häute dankbar, da diese zunehmend 
in Mitleidenschaft gezogen und somit 
trockener werden. Neben Nasenölen 
(z. B. mit Sesamöl) können Nasen
sprays mit befeuchtender Hyalu
ronsäure, isotoner Kochsalzlösung, 
Meersalz oder natürlichen Salzmi
schungen angeraten werden. Salzlö
sungen können auch als Nasenspü
lung mit Hilfe von Nasenduschen zur 
Anwendung kommen. Neben einer 
Befeuchtung der Nasenschleimhäute 
haben sie einen Reinigungseffekt und 
können Erreger vermehrt aus der 
Nase spülen. Von pflegenden Nasen
salben (z. B. mit Dexpanthenol) pro
fitieren wunde Nasenflügel. 

Reichhaltige Produktpalette an-
bieten Hat der Schnupfengeplagte 
gleichzeitig Kopf, Gesichts und 
Gliederschmerzen, bieten sich auch 
Präparate zum Einnehmen an, in 
denen alphaSympathomimetika 
(z. B. Phenylephrin, Pseudoephedrin) 
mit Analgetika (z. B. Ibuprofen, Ace
tylsalicylsäure, Paracetamol) kombi

niert vorliegen. Da die systemisch 
wirksamen abschwellenden Substan
zen in der Lage sind, eine Belüftung 
der Nasennebenhöhlen zu erzielen, 
profitieren von ihnen vor allem Kun
den, bei denen gleichzeitig Nasen
haupt und nebenhöhlen verstopft 
sind. Hustet der Kunde außerdem, 
kann zu Kombinationspräparaten mit 
einem Antitussivum (z. B. Dextrome
thorphan) oder ein Expektoranz (z. B. 
Guaifenesin) geraten werden. Anal
getika und Hustenmittel (z.B. Säfte, 
Tropfen,  Tabletten) sind natürlich 
auch als Einzelpräparate eine gute 
Zusatzempfehlung. Empfehlen Sie 
auch Teemischungen (z. B. mit Thy
mian) und Hustenbonbons. Ebenso 
können desinfizierende Halsschmerz
präparate (z. B. mit Chlorhexidin, 
Salbei) oder befeuchtende Lutschtab
letten (z.  B. mit Hyaluronsäure, Islän
disch Moos) sinnvoll sein, da sich Be
schwerden im Hals häufig gleichzeitig 
einstellen. Eine Wohltat für den 
rauen Hals sind auch Tees (z. B. mit 
Salbei, Kamille). Eine Empfehlung 
von Immunstimulantien, Vitamin 
und Mineralstoffpräparaten (z. B. 
 Vitamin C, Zink, homöopathische 
Komplexmittel, diverse Pflanzenext
rakte) greift das Vorsorgebewusstsein 
der Kunden auf und lässt sie sich 
rundum gut versorgt fühlen. Es lohnt 
sich schließlich noch, in der Sicht 
und Freiwahl Desinfektionsmittel 
und Fieberthermometer zu präsentie
ren. Diese Produkte wecken das Inte
resse und forcieren Impulskäufe von 
Erkältungskunden.

Extra Tipp Entdecken Sie beim 
Kunden einen Lippenherpes, spre
chen Sie ihn ruhig darauf an und 
empfehlen Sie ihm, immer ein Prä
parat gegen das Herpesvirus vorrä
tig zuhalten, damit er bei der nächs
ten Erkältung sofort einen sich 
entwickelnden Herpes bekämpfen 
kann. ■

Gode Chlond, Apothekerin
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