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Pierneuen Diifte

er'nicht'nach Paris Hilton oder David Beckham riechen
'mag, kann aufatmen. In der Parfumproduktion zeichnet sich:
ein‘neuer Irend ab — weg von der Massenware hin zu
mehr Qualitat und Individualitat. S. 30

Les nouvelles
fragrances

Ceux qui n'ont pas envie de sentir comme Paris Hilton ou
David Beckham peuvent respirer. Une nouvelle tendance se
dessine dans la production des parfums = fi [€8 produits
masse; place a davantage de qualiteletidindividualité.

Fach- und Brancheninformationen vom 12/09
Schweizerischen Drogistenverband 1/10
www.drogerie.ch

Informations professionnelles et spécialisées
de I’Assaociation suisse des droguistes
www. droguerie.ch

Sternstunde Drogerie
Industriepartner in der Sternwarte S. 16

Réunion au sommet
Observatoire pour les partenaires de
l'industrie.

SDV mit neuem Kapitén

Wer an der diesjahrigen
Delegiertenversammlung gewahlt

und was diskutiert wurde. S. 20

Nouveau capitaine pour I'ASD
Assemblée geneérale: personnes elues
et sujets traités.

Mit viel Elan in die Zukunft
Marsia Gadeschi hat die erste
Drogerie im Bergell eroffnet. S. 28

Avec élan vers le futur
Marsia Gadeschi a ouvert la premiere
droguerie du Val Bregaglia.

Im Interview: Permamed AG S. 12
En interview: Permamed SA

Fachwissen: Husten S. 34
Connaissances: la toux

Umgang mit sehbehinderten Kunden s. 40
Relations avec les clients malvoyants

Zusatzverkaufe S.44
Ventes supplémentaires



christian H. Lutz
CEO und VR-Prdsident
Die Permamed habe
ich 1979 gegriindet.
Heute arbeiten wir in
der Schweiz mit rund 60 Mitarbeitenden
in den Bereichen Entwickiung,
Herstellung, Zulassung, Marketing sowie
in der Beratung von Arzten in Praxis und
Kiinik, sowie von Apotheken und Drogerien.
Unsere Kompetenzbereiche sind:
© Dermatologie und Anti-Aging
e Sportverletzungen und Rheumatologie
 Phytotherapie und Gyndkologie

(mit hochwertigen pflanziichen Arzneimittein)
Permamed Eckdaten:
© gehért zu den Top 10 OTC-Fimen in der CH
® ca. 4 Mio Packungen 2008 verkauft
* ca. 3 Mio Packungen selber hergestelit
* ca. 90% Umsatzanteil CH, ca. 10% Export
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Editorial

Anstand und Respekt - bitte

Die Diagnose ist hinlanglich bekannt:
Unsere Gesellschaft zerbroselt zuse-
hends in ihre kleinsten Teile. Die Soli-
daritat geht vor die Hunde — die zwi-
schen den Generationen, zwischen
Stadt und Land ebenso wie die zwi-
schen Reich und Arm. Der Umgangs-
ton wird rtder, zuhoren die Ausnah-
me, ungeniert dreinbrillen die Regel.
Mit «Individualismus» und «Entsolida-
risierung> wird die Entwicklung etiket-
tiert; hemdsarmliger, lautstarker Bra-
chial-Egoismus ware treffender: Jeder fir sich und ziemlich
wurscht, wie's dem Rest der Menschheit grad so geht.

Wie Lichtgestalten aus langst entschwundener Sozialromantik
erscheinen in dieser gesellschaftlichen Misere die Drogisten:
Altmodische Werte wie «Solidaritat» und «Tradition» — so hat ei-
ne Mehrheit bei der Mitgliederbefragung im letzten Frihjahr an-
gegeben — sind Uberraschenderweise die Hauptgriinde fur eine
Mitgliedschaft beim Verband. Gut zu wissen — denn vor diesem
Hintergrund liesse sich Schones gestalten. Zum Beispiel ge-
meinsame, von allen Drogistinnen und Drogisten mitgetragene
Aktivitaten, die der Drogerie ein lebensnahes, sympathisches
und kompetentes Image verleihen. Oder die Mitfinanzierung ei-
nes Vollsortiments an Verbands-Dienstleistungen fir alle, ohne
selbst direkt davon zu profitieren. Wenig nur fehlte zur perfek-
testen aller Drogerie-Welten.

Dass es dem Verband gelingen wird, die perfekteste aller Dro-
gerie-Welten zu schaffen, wird kaum jemand im Ernst erwarten.
Alles, was der Verband unternimmt (oder eben nicht unternimmt),
darf, soll und muss ernsthaft diskutiert werden. Dass diese Dis-
kussionen auch hitzig gefuhrt werden, erstaunt nicht — schliess-
lich geht es um Uberzeugungen. Doch seien die Debatten noch
so heftig: Respekt und Anstand passen gut zu traditionellen
Werten wie Solidaritat und Tradition — und machen Vieles viel
einfacher.

G

Heinrich Gasser
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Wir sind Goénner des SDV und der ESD

Politesse et respect - svp!

Le constat est sans appel: notre so-
ciété s'effrite a vue d'ceil. La solidarité
part en lambeau — entre les généra-
tions, entre les villes et la campagne,
entre les riches et les pauvres. Le ton
monte dans les conversations, les
gens n'écoutent plus leurs interlocu-
teurs et s'interrompent sans vergo-
gne. Cette évolution est souvent dé-
crite en termes d'<«individualisme» et
de «désolidarisation». Il serait cepen-
dant plus judicieux de parler d'égoisme
cavalier, outrecuidant et brutal: chacun
pour soi et peu importe ce qu'il advient
du reste du monde. Au milieu de cette
misére sociale, les droguistes sont
comme des étres lumineux, tout droit
sortis d'un romantisme social depuis
longtemps disparu. Les valeurs démo-
dées, comme la «solidarité» et la «tra-
dition», sont étonnamment les princi-
pales raisons qui les incitent a adhérer
a I'Association — ce sont en tout cas
les raisons invoquées par la majorité
des membres lors du sondage réalisé
le printemps dernier. Bon a savoir — car
ces valeurs morales pourraient per-
mettre de construire de belles choses.
Par exemple, des activités communes,
soutenues par tous les droguistes, et
qui donneraient des drogueries une
image proche, sympathique et compé-
tente. Ou le cofinancement d'un vaste
assortiment de prestations de I'Asso-
ciation destinées a la communauté. Il
en faudrait peu pour atteindre le monde
parfait de la droguerie.

Nul ne peut sérieusement s'attendre a
ce que I'Association réussisse a créer
le monde parfait de la droguerie. Tout
ce que I'Association entreprend (ou se
garde d'entreprendre) peut et doit
faire I'objet de sérieuses discussions.
Et rien d'étonnant & ce que ces discus-
sions s'enflamment parfois — finale-
ment, on touche |& & des convictions.
Mais quelle que soit l'intensité des dé-
bats: le respect et la politesse sont
des usages qui se marient bien aux va-
leurs traditionnelles que sont la solida-
rité et la tradition. Et facilitent bien des
choses.

Heinrich Gasser
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Die Gesundheitstipps bieten eine ausgezeichnete Chance, neue Kunden zu gewinnen.

«besser gsund»: Stress und Erkaltung/Grippe

Immer auf dem neuesten Stand: Im d-inside informieren wir Sie bis April 2010 jeden
Monat kurz dariiber, welches Thema bei der Aktion «besser gsund» aktuell ist und mit
welchen Gutscheinen die Kundschaft Ihre Drogerie besuchen wird.

Die Themen der Gesundheitstipps Dezember und Januar sind «Stress» und «Erkaltung
und Grippe~» (siehe auch www.drogoserver.ch, Ordner «besser gsund», Muster Ge-

sundheitstipp).

Stress schwécht das Immunsystem. Auch Erkaltungen und Grippen stehen mit einem
angeschlagenen Immunsystem in engem Zusammenhang. Sie konnen also beide Mona-
te aus dem Vollen Ihres drogistischen Wissens schopfen und die Kundschaft sowohl be-
zuglich Pravention wie auch Linderung bei Stress- und Erkéltungssymptomen beraten.

Gutscheine einldsen werden lhre Kunden im Dezember fiir Algifor-L, Magnesium Com-
plexe, Perskindol Classic Bad sowie im Januar fur Demogripal C, Demonatur Erkal-

tungskapseln und Triofan.

Dachverband Komplementar-
medizin gegriindet

Im Mai dieses Jahres haben Volk und
Stande die Komplementarmedizin mit
67 Prozent Zustimmung in der Verfas-
sung verankert. Um die Kernforderungen
der Abstimmung umzusetzen, wurde nun
der Dachverband Komplementarmedizin
gegriindet. Martin Bangerter, Zentralpra-
sident und Geschéaftsfuhrer des SDV, ver-
tritt als Vorstandsmitglied die Anliegen
der Drogerien. Das Co-Prasidium haben
Nationalratin Edith Graf-Litscher (SP,
TG) und Dr. Lukas Rist (Paracelsus-Spi-
tal Richterswil, ZH) tbernommen. Mitglie-
der im neuen Dachverband sind nebst
dem SDV komplementérmedizinische
Arzte- und Therapeutenorganisationen,
Spitaler, Gesundheitsorganisationen, der

kr

Schweizerische Verband fur komplemen-
tarmedizinische Heilmittel SVKH und wei-
tere Organisationen. Zweck des Dach-
verbands Komplementérmedizin ist es,
den Druck auf Parlamente, Regierungen
und Behorden aufrechtzuerhalten und die
Umsetzung der Kernforderungen zu be-
gleiten. pte

Neue Adipositas-Kostenstudie

Zum zweiten Mal hat das Bundesamt fur
Gesundheit (BAG) die durch Ubergewicht
und Adipositas und deren Folgekrankhei-
ten verursachten Kosten in der Schweiz
berechnen lassen. Aktuell weisen rund
37,3 Prozent der Erwachsenen einen BMI
von 2 25 auf. Der Anteil an Ubergewich-
tigen und Adipdsen scheine im Moment
hoch, aber stabil zu bleiben, schreibt das

BAG in einer Mitteilung. Die Krankheits-
kosten von Ubergewicht und Adipositas
hingegen hatten sich seit der letzten Un-
tersuchung im 2004 von 2648 Millionen
auf 5755 Millionen Franken pro Jahr ver-
doppelt, heisst es weiter. In der Adiposi-
tas-Kostenstudie wurden sowohl die di-
rekten Kosten (Verbrauchvon Ressourcen
zur Behandlung von Adipositas und Fol-
gekrankheiten) wie auch die indirekten
Kosten (Produktivitatsverlust durch Ar-
beitsabwesenheit, Invaliditat oder vorzei-
tigen Tod) bertcksichtigt. Das Fazit des
BAG: Die aktuellen Zahlen verdeutlichten
die gesellschaftspolitische Relevanz von
Ubergewicht und Adipositas und unter-
strichen die Notwendigkeit von Massnah-
men zur Férderung eines gesunden Kor-
pergewichts, wie diese im Nationalen
Programm Ernahrung und Bewegung vor-
gesehen seien. BAG

Saldosteuersatze fiir Drogerien
unveridndert

Nach Rucksprache des Schweizerischen
Drogistenverbandes mit Verantwortlichen
der Mehrwertsteuerverwaltung sowie
resultierend aus den Erhebungen der
Mehrwertsteuerverwaltung wird der Sal-
dosteuersatz fur Drogerien ab 2010 un-
verandert bei 1,2 Prozent bleiben. Der
Saldosteuersatz fur Sanitatsgeschéfte
wird ab 2010 neu von 2,3 Prozent auf
2,8 Prozent erhoht. pte

# vitagate24.ch im Trend

vitapate?d,cf

Hreipen wng Pascken R nichd —

In Deutschland wird bei Gesundheits-
fragen immer haufiger das Internet ge-
nutzt. Zu diesem Ergebnis kommt laut ei-
nem Beitrag auf «DAZ.online» die
aktuelle Studie «Health Care Monitoring
2009» des Marktforschungsinstituts
YouGovPsychonomics AG. Bei jenen, die



regelmassig im Internet surfen, hatten
Gesundheitsportale mittlerweile sogar
den Arzt von Platz eins der am haufigsten
genutzten Informationsquellen verdrangt,
heisst es im Beitrag weiter. Damit liegen
die Schweizer Drogerien voll im Trend: |h-
re Gesundheitsplattform vitagate24.ch
verzeichnet bei den Konsumenten einen
steigenden Bekanntheitsgrad. pte

Realer Umsatzriickgang

von 1,6 Prozent

Nach den provisorischen Ergebnissen des
Bundesamtes fir Statistik (BfS) sind die
realen Detailhandelsumsétze im Septem-
ber 2009 im Vergleich zum Vorjahresmo-
nat um 1,6 Prozent gefallen, dies bei glei-
cher Anzahl Verkaufstage. Werden die
ersten neun Monate des Jahres 2009 ku-
muliert, stiegen die realen Umsétze pro
Verkaufstag gegenuber der entsprechen-
den Vorjahresperiode leicht um 0,2 Pro-
zent. Die Warengruppe «Gesundheit, Kor-
perpflege, Schoénheit» verzeichnete ein
reales Umsatzplus von 2 Prozent. Fiir den
Vergleich nach Wirtschaftszweigen ste-
hen nur nominale Werte zur Verfugung.
Hier erzielte der «Fachdetailhandel mit
pharmazeutischen, medizinischen und
kosmetischen Artikeln» im September
2009 das grosste Umsatzwachstum ge-
gentber dem Vorjahr (+2,8 Prozent).
Nach Grossenklassen betrachtet ver-
zeichneten die kleinen Unternehmen
(weniger als 15 Vollzeitstellen) mit einem
Minus von 5,1 Prozent den gréssten Um-
satzrickgang gegenlber September
2008, gefolgt von den mittleren Unterneh-
men (15 bis 45 Vollzeitstellen) (0,4 Pro-
zent) und den grossen Unternehmen
(mehr als 45 Vollzeitstellen) (-0,1 Pro-
zent). BfS

Aspirin: Neue Erkenntnisse
Geringe Mengen des Wirkstoffs Aspirin
werden haufig eingesetzt, um bei kardio-
vaskuléren Erkrankungen eine weitere
Verschlimmerung der Bescherden zu ver-
hindern. Menschen ohne kardiovaskulare
Erkrankungen sollten auf den Einsatz von
Aspirin zur Abwehr von Herzanfallen und
Schlaganfallen verzichten. Zu diesem Er-
gebnis kommen Experten einer Studie,
die im «Drugs und Therapeutics Bulletin»
veroffentlicht worden ist.
www.dtb.bmj.com

Neue Akzente in der Drogerie Miiri

«Sensationell!», antwortet Thomas Miiri
auf die Frage, wie die Neueroffnung sei-
ner Drogerie im Einkaufszentrum Santis-
park in Abtwil (SG) verlaufen sei. Gaste
und Kundschaft seien schlichtweg be-
geistert vom neuen Erscheinungsbild.
Nach neunmonatigem Totalumbau domi-
nieren im 170 Quadratmeter grossen Ge-
schaft die Farben Weiss, Gold und Silber,
deren kihle Eleganz vom warmen Braun-
ton des Holzimitatbodens umschmeichelt
wird. Gestalterisches Highlight ist die
6,5Meter hohe Wand mit der durch eine
orangefarbene LED hinterleuchteten Alu-
miniumspirale des St. Galler Kunstlers
Hans Thomann. «Wir haben bewusst Ak-
zente gesetzt», sagt Thomas Muri. Wei-
tere wichtige Kriterien bei der Umsetzung
des 600 000-Franken-Projekts waren die
Gewahrleistung optimaler Ablaufe fur das
neunkopfige Team und die klare Positio-
nierung der Bereiche Gesundheit und
Schonheit. Spagyrische Mischungen wer-
den in der Drogerie Muri nun in einer gla-
sernen Kombulse mitten im Laden herge-
stellt, und den Hausspezialitaten ist am
neuen Platz verstarkte Aufmerksamkeit
sicher. Exklusiviat strahlt die Parfimerie
aus, wo die Produkte in hinterleuchteten
Gestellen prasentiert werden. «Der Mig-
ros-Supermarkt im Einkaufszentrum ver-
kauft auf einer Flache von 3500 Quadrat-
metern viele Produkte, die friher nur in
der Drogerie erhaltlich waren. Unser All-
gemeinangebot, insbesondere Koérper-
pflege und Haushalt, haben wir daher
stark reduziert», betont der Drogist. «Wir
zeigen neu jene Produkte, die wir verkau-
fen wollen und mit denen wir uns profilie-
ren kénnen.» Thomas und Elisabeth Mii-
ri, beides Drogisten HF, eroffneten ihre
erste Drogerie im Santispark 1986.
Bis vor finf Jahren verzeichneten sie sehr
gute Umsatze. Nun, nach der Neueroff-
nung des gesamten Centers, erhoffe
er sich wieder Umsatze wie friher, so
Thomas Muri.

Erste positive Anzeichen seien bereits
spurbar: «Die Leute kommen wieder von
weiter her zum Einkaufen zu uns.»  msr

88 Prozent der Deutschen
investieren in die Gesundheit
Das deutsche Trendbiiro und das Markt-
forschungsinstitut Dialego haben zum
dritten Mal einen «Health-Trendcheck»
durchgefuhrt. Dabei wurden in Deutsch-
land tausend Personen zwischen 14 und
69 Jahren reprasentativ zu ihrer Einstel-
lung zum Thema Gesundheit befragt. Das
Ergebnis: 88 Prozent der Deutschen ste-
cken bewusst Geld in den Erhalt ihrer Ge-
sundheit. Mehr als zwei Drittel der Be-
fragten empfinden Gesundheit als
«personliches Wohlgefihl», fur 55 Pro-
zent ist Gesundheit «<Abwesenheit von
Krankheit». Laut der Studie bleibt der
Arzt mit 76 Prozent der Nennungen wich-
tigster Ratgeber im Gesundheitswesen,
gefolgt von der Familie mit 26 Prozent
und dem Apotheker mit 19 Prozent. Mit
22 Prozent bringt die Altersgruppe der
14- bis 19-Jahrigen der Apotheke das
hochste Vertrauen entgegen. Nur 13 Pro-
zent der Befragten vertrauen betroffenen
Personen in Internetforen. Auf Gesund-
heitsratgeber, Bucher und Zeitschriften
setzen 16 Prozent. www.trendbuero.de
Fehlschaltung bei Schlafmangel
Schlafmangel beeintrachtigt die Fahig-
keit, spontane Entscheidungen schnell
und aus dem Bauch heraus zu treffen, wie
US-Forscher aufgezeigt haben. Der
Grund dafir ist ein Wechsel der Strate-
gie, die das Gehirn fur Entscheidungspro-
zesse verwendet: Es greift nicht mehr zur
optimalen schnellen Variante, sondern
verlasst sich auf eine langsamere Taktik,
die bei schnellen Entscheidungen deutlich
fehleranfalliger ist. Die Ergebnisse deuten
darauf hin, dass es moglich sein konnte,
dieses Umschalten durch Training zu ver-
hindern, schreiben die Forscher.
www.wissenschaft.de

Hyperaktive Kinder durch

Weichmacher in Plastik?

Das Aufmerksamkeitsdefizit-Hyperaktivi-
tatssyndrom (ADHS) bei Kindern kénnte
durch Weichmacher in Plastik, die Phtha-
late, ausgeldst werden. Dies berichten
koreanische Wissenschaftler im Fach- »



Droguerie Miiri: nouvelle orientation

Photo: zvg

«C'était sensationnel!», lance Thomas
Muri quand on lui demande comment
s'est déroulée la réouverture de sa dro-
guerie dans le centre commercial «San-
tispark», a Abtwil (SG). Les invités et la
clientéle ont été époustouflés par le nou-
vel aspect des lieux. Apres neuf mois de
travaux, le magasin de 170 m? se décline
en nuances blanches, or et argent. Des
teintes dont la froide élégance est encore
soulignée par le brun chaud du sol en faux
parquet. L'élément le plus marquant du
nouvel aménagement est la paroi de
6,5metres laquelle est éclairée, par l'ar-
riere, par une LED orange qui révele une
spirale en aluminium, ceuvre de l'artiste
saint-gallois Hans Thomann.
avons sciemment intégré de tels élé-
ments marquants», poursuit Thomas
Muri. Autres criteres importants dans
cette rénovation devisée a 600 000 francs:
permettre a I'équipe, réunissant neuf per-
sonnes, de travailler de maniere optimale
et positionner clairement les secteurs de
la santé et de la beauté. Ainsi, dans la dro-
guerie Muri, les mélanges spagyriques
sont exclusivement fabriqués dans une
sorte de cuisine en verre située au coeur
du magasin et le nouvel emplacement ré-
servé aux speécialités maison les met

«Nous

mieux en valeur. La parfumerie fleure bon
I'exclusivité: les produits sont présentés
sur des étageres éclairées par l'arriere.
«Le supermarché Migros installé sur une
surface de 3500 m? dans le centre com-
mercial vend beaucoup d'articles qui
n'étaient autrefois disponibles qu'en dro-
guerie. Nous avons donc considérable-
ment réduit notre assortiment général, en
particulier la gamme des produits de soins
corporels et de ménage», souligne le dro-
guiste. «Maintenant, nous mettons |'ac-
cent sur les produits que nous voulons
vendre et avec lesquels nous pouvons
nous profiler.» Thomas et Elisabeth Miiri,
tous deux droguistes ES, ont ouvert leur
premiere droguerie dans le «Santispark»

en 1986. Il y a encore cing ans, ils réali-
saient de trés bons chiffres d'affaires. Et
Thomas Muri d'espérer retrouver de tels
chiffres grace a cette réouverture. Les
premiers signes sont en tout cas positifs:
«Les gens viennent de nouveau de loin
pour faire leurs achats chez nous!»> msr

Création de I'Association faitiére

des médecines complémentaires

En mai de cette année, peuple et cantons
ont accepté a 67 % d'inscrire les médeci-
nes complémentaires dans la Constitu-
tion. L'Association faitiere des médecines
complémentaires a été fondée afin d'ac-
compagner |'application des mesures pré-
vues dans le contre-projet a l'initiative ap-
prouvé ce printemps. Martin Bangerter,
président central et directeur de I'ASD,
défend les exigences des drogueries, en
tant que membre du comité. La conseillére
nationale Edith Graf-Litscher (PS / TG) et
le Dr Lukas Rist (Hopital Paracelse Rich-
terswil, ZH) en assurent la coprésidence.
Cette nouvelle association regroupe des
organisations de médecins et de théra-
peutes des médecines complémentaires,
des hopitaux, des organisations de santé,
I'Association suisse pour les médica-
ments de la médecine complémentaire
(ASMC), ainsi que d'autres organisations,
dont I'ASD. L'objectif de I'association est
de maintenir la pression sur le Parlement,
les gouvernements et les autorités. pte

Actuel

«atout santé»:

stress et refroidissements/grippe
Toujours a la page:
dans d-inside, nous
vous informons
jusqu'en avril 2010
de l'actualité de I'ac-
tion «atout santé»
en vous indiquant le
théme du mois et quels bons vos clients
pourront échanger dans votre droguerie.
Les themes des conseils santé de
décembre et janvier: «stress» et «refroi-
dissements et grippe» aussi
www.drogoserver.ch, classeur «atout
santé», exemples conseil de santé).

Le stress affaiblit le systéme immunitaire.
Les refroidissements et les grippes sont
aussi étroitement liés avec l'affaiblisse-
ment du systéme immunitaire. Ces deux

atout santé

GRIPPEET
REFROIDISSEMENTS
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(voir

mois, vous pouvez donc profiter pleine-
ment pour
conseiller vos clients: dispensez-leur des
conseils de prévention et aidez-les & sou-
lager leurs symptémes de stress et de re-
froidissements.

En décembre, vos clients pourront faire
valoir des bons pour Algifor-L, Magne-
sium Complexe et Perskindol Classic
Bain, alors qu'en janvier, ce sera pour De-
mogripal C, Demonatur refroidissement
et Triofan. kr

de vos connaissances

Nouvelle étude sur les coiits

du surpoids

Pour la deuxieme fois, I'Office fédéral de
la santé publique (OFSP) a fait évaluer les
colts occasionnés en Suisse par le
surpoids et |'obésité et les maladies qui
en découlent. Actuellement, 37,3 % des
adultes ont un IMC de > 25. La proportion
de personnes en surpoids ou obéses pa-
rait élevée actuellement mais elle semble
rester stable, écrit 'OFSP dans un com-
muniqué. Les dépenses de santé liées au
surpoids se sont élevées a plus de 5,7 mil-
liards de francs en 2006. Ce chiffre a dou-
blé par rapport a 2002, date de la derniere
enquéte. L'étude prend en compte aussi
bien les colts directs (utilisation de res-
sources pour le traitement de 'obésité et
maladies qui en découlent) que les colits
indirects (perte de productivité due a I'ab-
sentéisme, invalidité ou mort prématu-
rée). Conclusions de I'OFSP: les chiffres
actuels attestent des enjeux de la ques-
tion du surpoids au niveau de la société
et soulignent la nécessité de prendre des
mesures pour favoriser un poids sain —
notamment les mesures prévues dans le
programme national Alimentation et mou-
vement. OFSP
Diabéte:

maigrir pour mieux dormir

Les personnes diabétiques qui sont en
surpoids souffrent souvent fortement
aussi du syndrome d'apnées obstructives
du sommeil. Les auteurs d'une étude ont
découvert que les patients concernés
pouvaient réduire leurs troubles ou méme
les faire disparaitre en perdant du poids.
Le groupe de recherche Look Ahead a
examiné 264 patients souffrant de dia-
béte de type 2, agés de 61,2 ans en
moyenne et présentant un indice de



magazin «Biological Psychiatry». Sie ana-
lysierten Krankengeschichten und Phtha-
latspiegel in Urinproben von 261 koreani-
schen Schulkindern im Alter von acht bis
elf Jahren. Je hoher der Phthalatgehalt im
Urin der Kinder war, umso ausgepréagter
waren auch die ADHS-Symptome. Die
verdachtigen Weichmacher sind unter
anderem in Spielzeug, Trinkflaschen und
vielen Kinderprodukten sowie in Kérper-
pflegemitteln wie Parfums, Deodorants,
Nagellacken und Haarsprays enthalten.
Biological Psychiatry

dm halt an Pick-up-Stellen fest
Dass sich in Deutschland die Koalitiona-
re aus Union und FDP auf ein Verbot der
Abholstellen fur Medikamente in Droge-
rieméarkten geeinigt haben — aus Griinden
der Patientensicherheit —, lasst die Dro-
geriemarktkette dm unbeeindruckt. Dies
vermeldet das Internetportal «DAZ.on-
line» und verweist auf ein Interview der
«Frankfurter Allgemeinen Sonntagszei-
tung» mit Erich Harsch, dem Vorsitzen-
den der dm-Geschaftsfuhrung.
www.deutsche-apotheker-zeitung.de

Mehr Cerealien, aber weniger
Birchermiiesli

Mit Cerealien wurden 2008 in der Schweiz
rund 165 Millionen Franken Umsatz er-
zielt, der Absatz betrug tber 17000 Ton-
nen. Ein ahnliches Ergebnis weist das
Segment Brotaufstriche auf (165 Millio-
nen Franken, 17000 Tonnen). Zu diesem
Resultat kommt eine neue Auswertung
der Detailhandels- und Konsumentenpa-
nels von Nielsen. Unter den Cerealien
sind die Ready-to-eat-Produkte (alle Ce-
realien ausser Knuspermuesli und Bir-
chermuesli, zum Beispiel Flakes, Crispies,
Kindercerealien, Chrunch) mit 9 Tonnen
Absatz an erster Stelle. 53,5 Prozent der
Haushalte haben 2008 mindestens einmal
Ready-to-eat-Cerealien gekauft. Der Ab-
satz des Segments Muesli ist gegentber
dem Vorjahr um 4,3 Prozent gewachsen

und lag 2008 bei tiber 8 Tonnen. Der Ab-
satz der Knuspermuesli wuchs um 9 Pro-
zent, dagegen ist bei den Birchermiesli
im Vergleich zu 2008 ein Minus von 5 Pro-
zent zu verzeichnen. www.acnielsen.ch
Berner Drogisten gehen gegen

Swissmedic vor Bundesgericht

Der Kantonal-Bernische Drogistenver-
band (KBD) hat entschieden, das Urteil
des Bernischen Verwaltungsgerichts be-
treffend der Bezugs- und Abgabeberech-
tigung von Arzneimitteln an das Bundes-
gericht weiterzuziehen. Der KBD wehrt
sich gegen unlogische Klassifikationen
des Schweizerischen Heilmittelinstituts
Swissmedic und des Bundesamts fiir Ge-
sundheit (BAG) und kritisiert unfaire Be-
dingungen im Heilmittelmarkt. Beispiele
von Fehleinteilungen, die der KBD in einer
Medienmitteilung auffiihrt, sind Folséure-
und Zink-Produkte, Hautmittel mit dem
Wirkstoff Mahonia aquifolium (Mahonie)
sowie Produkte gegen Mundschleimhaut-
Probleme. Es sei ihm nie um Sonderrech-
te gegangen, halt der Kantonalverband
fest, sondern um einen fairen Heilmittel-
markt. Es sei erstaunlich, dass ausge-
rechnet jene Marktteilnehmer benachtei-
ligt warden, welche die staatlichen
Gesundheitskosten nicht belasteten,
heisst es in der Medienmitteilung. Der ju-
ristische Weg begann im Juli 2006, als die
Berner Drogisten ein erstes Gesuch beim
Kantonsapothekeramt einreichten. Gut
ein Jahr spater erhielten sie vom berni-
schen Verwaltungsgericht recht. Im April
2008 lieferte die Swissmedic einen Ver-
waltungsbericht zuungunsten der Drogis-
ten ab. Im Januar 2009 erhielt der KBD
Zuspruch vom Berner Regierungsrat.
Gegen diesen Entscheid legte die Swiss-
medic Beschwerde ein, das bernische
Verwaltungsgericht hiess die Beschwer-
de gut. msr

Die Frau der Zukunft:

Klein und dick

US-Forscher haben eine Antwort auf die
Frage gefunden, wohin sich die Mensch-
heit entwickelt — zumindest fir das weib-
liche Geschlecht: Frauen werden in Zu-
kunft etwas dicker und kleiner sein als
heute, daftr aber ein gestunderes Herz-
Kreislauf-System besitzen. Sie bekom-
men ihr erstes Kind etwas fruher, wah-

rend die Wechseljahre spater einsetzen.
Diese Schlussfolgerungen entstammen
den Daten von Uber 2200 Frauen, die in
der sogenannten Framingham-Studie seit
gut 60 Jahren gesammelt und wissen-
schaftlich ausgewertet werden. Fazit: Die
Evolution des Menschen und der Einfluss
der natarlichen Selektion sind keines-
wegs zum Stillstand gekommen, sondern
wirken nach wie vor auf die Menschheit
ein. pte

Rauchverbot fiir Eltern

J-ioc- |

Passivrauchen schadigt nicht nur Atem-
wege und Lunge von Kindern, sondern er-
hoht auch deren Anfalligkeit far Herz- und
Gefasskrankheiten. Starkes Ubergewicht
verstarkt dieses Risiko zusatzlich. Zu die-
sen Ergebnissen sind US-Forscher ge-
kommen, als sie Kleinkinder, Kinder und
Jugendliche auf Anzeichen von Herz- und
Gefasserkrankungen untersuchten. Zu-
dem ist der blaue Dunst umso schadli-
cher, je junger die Kinder sind: Das Ge-
sundheitsrisiko ist fur Kleinkinder viermal
so hoch wie fur Jugendliche, berichtet
das Team von der Ohio State University
in Columbus (USA).
www.wissenschaft.de

And the Oscar goes to...

Alle Jahre wieder kiiren Gesellschaften
und Institutionen ihre Pflanze des Jahres.
Die Wissenschaftler der Julius-Maximili-
ans-Universitat Wurzburg (D) tun dies
seit 1999. Damit der «Studienkreis Ent-
wicklungsgeschichte der Arzneipflanzen-
kunde», bestehend aus Medizinhistori-
kern, Arzten, Apothekern und Biologen,
eine Pflanze auszeichnet, muss das
Gewachs eine interessante Kultur- und
Medizingeschichte aufweisen und seine
Wirkung in gut belegten oder vielverspre-
chenden pharmakologischen und klini-
schen Studien tberprift sein. So wie der
Efeu, die Arzneipflanze des Jahres 2010.
«Bereits die Arzte der Antike nutzten P



masse corporelle de 66,7 (IMC). Leurs
apnées du sommeil atteignaient 23,2 AHI
par heure, AHI étant |'abréviation de «Ap-
noe-Hypopnoe-Index», valeur obtenue
par la somme des phases d'apnée et d'hy-
popnée, divisée par la durée du sommeil.
Les participants a I'étude ont été répartis
en deux groupes, dont |'un a suivi un pro-
gramme pour modifier son hygiene de vie
en vue de perdre du poids et l'autre un
programme de gestion du diabéte. Résul-
tat: les participants du groupe de contréle
avaient perdu considérablement plus de
poids aprés un an que le groupe compa-
ratif et le AHI avait diminué chez eux de
9,7 par heure. Plus la diminution de poids
était importante et le AHI initial élevé et
plus les symptémes de |'apnée du som-
meil s'étaient atténués. www.tellmed.ch

# vitagate24.ch a la made

vitag & oo

I

= rurtie de gratint!

En Allemagne, les gens recourent de plus
en plus a internet pour les questions de
santé. L'étude «Health Care Monitoring
2009» de l'institut d'études du marché
YouGovPsychonomics AG le révéle sur
DAZ.online. Les plates-formes de santé
auraient méme évincé le médecin de la
premiere place des sources d'information
les plus fréquemment utilisées au sujet de
la santé chez ceux qui surfent réguliere-
ment sur internet. Cela prouve que les
drogueries suisses sont tout a fait dans le
vent: leur plate-forme de santé vita-
gate24.ch est de plus en plus connue des
consommateurs.

Le psyllium efficace contre le
colon irritable

Une étude publiée dans la revue médicale
BMJ montre que le psyllium, plante riche
en fibres solubles, a un effet bénéfique
sur le syndrome du célon irritable. 275 pa-

tients, agés de 18 a 65 ans, souffrant de
ce syndrome ont consommé deux fois
par jour soit des graines de psyllium, soit
du son de blé, soit un placebo constitué
de farine de riz quasiment dépourvue de
fibres végétales intactes. Aprés 12 se-
maines, les symptomes avaient diminué
de 90 % avec I'absorption de psyllium, de
58 % avec le son et de 49 % avec la farine
de riz. www.tellmed.ch

Allergies:
nouveau principe thérapeutique
Ingérer au lieu d'injecter, tel est le nou-
veau principe thérapeutique utilisé dans le
traitement des allergies. Des chercheurs
allemands affirment que les solutions a
prendre par voie orale et les pastilles a
sucer permettent de réduire les troubles
allergiques de 40 %. Les experts fondent
beaucoup d'espoir dans les allergenes
développés par génie génétique grace
auxquels le traitement des patients aller-
giques deviendra plus s(r, voire plus effi-
cace. Les experts recommandent en
outre aux personnes allergiques aux piqU-
res d'insectes de procéder a une désen-
sibilisation, traitement dont le taux de
réussite frole les 99 %.
www.pharmazeutische-zeitung.de

Chiffres d'affaires du commerce
de détail: -1,6%

Selon les résultats provisoires de I'Office
fédéral de la statistique (OFS), les chif-
fres d'affaires du commerce de détail ont
baissé de 1,6 % en termes réels en sep-
tembre 2009 par rapport a septembre
2008 - les deux mois comptant le méme
nombre de jours de vente. En termes no-
minaux, les chiffres d'affaires ont reculé
de 2 % par rapport a septembre 2008. Le
groupe de marchandises «santé, soins,
beauté» a cependant réalisé une progres-
sion de +2 %. Pour la comparaison selon
les branches économiques, I'OFS ne dis-
pose que des valeurs nominales. En téte,
se trouve la branche «commerce de dé-
tail de produits pharmaceutiques, médi-
caux et de beauté» avec une hausse de
2,8% par rapport a l'année précédente.
Si I'on considere les entreprises selon
leur taille, on constate que les petites en-
treprises (moins de 15 postes a plein
temps) ont enregistré la plus forte baisse
des chiffres d'affaires (-5,1 %) par rap-

port a septembre 2008, suivies de celles
de taille moyenne (15 a 45 postes a plein
temps; -0,4 %) et des grandes entrepri-
ses (plus de 45 plein temps; -0,1 %).
OFS

Davantage de céréales mais
moins de birchers

»

Les céréales ont généré un chiffre d'affai-
res de quelque 165 millions de francs en
2008 en Suisse, avec plus de 17 000 ton-
nes vendues. Les produits a tartiner ob-
tiennent un résultat comparable (165 mil-
lions de francs et 17000 tonnes). Telles
sont les conclusions de la nouvelle en-
quéte du panel du commerce de détail et
des consommateurs de Nielsen. Parmi
les céréales, les produits finis (toutes les
céréales a l'exception des birchers et des
muesli croquants, par exemple les corn-
flakes, les crispies ou les céréales pour
enfants) occupent la premiere place avec
9000 tonnes. Prés de 53,5 % des ména-
ges ont acheté au moins une fois des cé-
réales toutes prétes en 2008. Le volume
du segment muesli a augmenté de 4,3 %
par rapport a |'année précédente et se si-
tue en 2008 a plus de 8000 tonnes. Le
volume des miueslis croquants a pro-
gressé de 9%, alors que celui des bir-
chers enregistrait une baisse de 5 %.
www.acnielsen.ch

Aspirine:
mauvaise option prophylactique
On utilise souvent de petites doses
d'aspirine pour éviter des complications
supplémentaires en cas de maladies car-
diovasculaires. Les personnes qui ne pré-
sentent pas de troubles cardiovasculaires
devraient cependant renoncer a prendre
de l'aspirine pour prévenir des attaques
cardiaques ou cérébrales. Telle est la re-
commandation publiée par des experts
britanniques dans le magazine «Drugs
and Therapeutics Bulletin». En effet, se-
lon leur étude, la prise réguliere d'aspirine
augmenterait les risques d'hémorragie
chez les personnes en bonne santé.
www.dtb.bmj.com



Efeublatter und Efeufrichte als Schmerz-
mittel oder — in Salben verarbeitet — bei
Verbrennungen», schreibt der Informati-
onsdienst der Universitat. Heute kommt
der Extrakt aus gelappten Efeublattern bei
chronisch-entziindlichen Bronchialerkran-
kungen, akuten Entzindungen der Atem-
wege und Keuchhusten zum Einsatz. Wo-
bei Saponinen die hauptverantwortlichen
Inhaltsstoffe sind. Frische Efeublatter und
deren Saft dagegen kdnnen nach Kontakt
mit der Haut allergische Entziindungen
verursachen, die Beeren Vergiftungsreak-
tionen hervorrufen. Der Efeu sei wie kaum
eine andere Heilpflanze mit der européi-
schen Kulturgeschichte verbunden, heisst
es in der Mitteilung weiter. Die Pflanze
galt friher als Wahrzeichen des ewigen
Lebens. www.idw-online.de
«Oxidativer Stress»

lasst sich messen

Freie Radikale sind hochreaktive Sauer-
stoffmolekiile, die bei erhdhter Konzentra-
tion im Korper Schaden an den Zellmem-
branen anrichten. So weit, so bekannt.
Doch wie lasst sich das Ausmass dieses
sogenannten oxidativen Stresses mes-
sen? Recht einfach: Greifen die freien Ra-
dikale die Korperzellen an, so entsteht ein
Stoffwechselabbauprodukt, das Malondi-
aldehyd (MDA). MDA gilt somit als Para-
meter fur das Ausmass der Zellschadi-
gung durch freie Radikale. Das MDA wird
Uber den Urin ausgeschieden und ist da
auch nachweisbar. In der Schweiz ist nun
erstmals ein von Swissmedic zugelasse-
ner Test (registriertes Medizinprodukt) auf
dem Markt, mit dem sich der MDA-Wert
in einem simplen Schnelltest nachweisen
lasst. Auf einer Farbskala, die von Weiss
(unbedenklich) bis Rot (hohe MDA-Kon-
zentration) reicht, lasst sich die Belastung
leicht erkennen. Je genauer man weiss,
wie hoch die Belastung durch freie Radi-
kale ist, umso gezielter kann man Uber
Produkte/Lebensmittel, die einen ausge-
wiesenen ORAC-Wert (Oxygen Radical
Absorption Capacity) aufweisen, einen
Ausgleich herbeifiihren. Mit dem ORAC-
Wert wird angezeigt, wie hoch die Fahig-
keit eines Lebensmittels oder Nahrungs-
erganzungsmittels ist, hochreaktive
Sauerstoffverbindungen abzufangen.  kr

wactionsanté» startet
mit Salzstrategie

Sitzende Tatigkeiten, Bewegungsmangel
und zu fettige, zu salzige, zu stsse Ernéh-
rung pragen die Lebensweise unserer
Gesellschaft. Folgen sind eine Zunahme
der chronischen Krankheiten wie Herz-
Kreislauf-Krankheiten oder Diabetes. Die
Wirtschaft und das Bundesamt fur Ge-
sundheit (BAG) beschreiten mit «action-
santé» einen neuen Weg in der Gesund-
heitsforderung. Coop und Migros — die
ersten Partner von «actionsanté» — sen-
ken aus diesem Anlass in diversen Le-
bensmitteln den Salzgehalt. Die Reduk-
tion des Salzgehalts in Lebensmitteln ist
ein Ziel, das im Nationalen Programm

Ernghrung und Bewegung (NPEB) veran-
kert ist.
erhoht das Risiko, eine Herz-Kreislauf-
Erkrankung zu erleiden. Die Weltgesund-
heitsorganisation (WHO) empfiehlt einen
Kochsalzkonsum von weniger als finf
Gramm pro Tag. In der Schweiz liegt die
Salzaufnahme mit schatzungsweise rund
zehn Gramm pro Person und Tag jedoch
deutlich dartber. Die Umsetzung der
Schweizer Salzstrategie soll zu einer
merklichen Reduktion des Herz-Kreislauf-
Risikofaktors Bluthochdruck beitragen
und die Gesundheit der Bevolkerung ver-
bessern. BAG

Ein hoher Kochsalzkonsum

Aber bitte dkologisch

Der Aspekt einer umweltfreundlichen
Verpackung ist fir rund zwei Drittel der
Konsumenten ein wichtiger Gesichts-
punkt beim Einkauf. Das ist das Ergebnis
einer Studie zur Nachhaltigkeit von Ver-
packungen der Panel Services Deutsch-
land des Marktforschungsunternehmens
GfK. GfK

ANWANDER VERPACKUNGEN

Verpackungen fiir
pharmazeutische Produkte
chemisch-technische Produkte
kosmetische Produkte
Lebensmittel
Labor- und Offizinbedarf

1500 Artikel im Standard-Sortiment
sofort ab Lager lieferbar.
Verlangen Sie unseren Katalog.

E. Anwander & Cie. AG Langmattstrasse 12 CH-4104 Oberwil
Telefon 061 338 33 33 Telefax 061 338 33 11
inffo@anwa.ch www.anwa.ch




Les droguistes bernois

montent au créneau

La section bernoise de |'Association des
droguistes a décidé de faire opposition au
verdict du Tribunal administratif bernois
concernant le droit de remise des médi-
caments et de porter son différend avec
Swissmedic devant le Tribunal fédéral.
Les droguistes bernois dénoncent la mé-
thode illogique de classification adoptée
par 'Institut suisse des produits thérapeu-
tiques et I'Office fédéral de la santé publi-
que (OFSP) et les inégalités de traitement
qui régnent sur le marché des médica-
ments. Dans un communiqué, la section
bernoise cite quelques exemples de clas-
sifications aberrantes: les produits a base
d'acide folique et de zinc, les produits
pour la peau contenant le principe actif
Mahonia aquifolium (mahonia a feuilles de
houx) ainsi que les produits contre les
problemes de muqueuse buccale. La sec-
tion bernoise précise qu'il ne s'agit pas
d'obtenir des privileges, mais de rétablir
une égalité de traitement. Et s'étonne que
ce soit justement les acteurs du marché
qui n'alourdissent pas les colts de la
santé publique qui soient prétérités. La
procédure juridique a commencé en juillet
2006, lorsque les droguistes bernois
avaient déposé une demande auprés du
pharmacien cantonal. Une bonne année
plus tard, le Tribunal administratif leur
donnait raison. Mais en avril 2008, Swis-
smedic délivrait un rapport administratif
en défaveur des droguistes. En janvier
2009, les droguistes recevaient I'appui du
Conseil d'Etat bernois. Swissmedic fit
alors recours aupres du Tribunal adminis-
tratif bernois, qui lui donna raison.  msr

88 % des Allemands investissent
dans la santeé

L'entreprise «Trendburo» et l'institut alle-
mand de recherche de marché Dialego
ont pour la troisiéme fois procédé a une
enquéte sur les tendances en matiere de
santé. lls ont ainsi demandé a un panel re-
présentatif de 1000 personnes, de 14 et
69 ans, quelle était leur conception de la
santé. Résultat: 88 % des Allemands in-
vestissent pour se maintenir en bonne
santé. Plus de deux tiers des sondés
considérent la santé comme «un senti-
ment de bien-étre personnel» et 55 %
comme «l'absence de maladie». Selon

cette enquéte, la personne la plus apte a
donner des conseils en matiére de santé
reste le médecin (76 %), suivi de la famille
(26 %) et du pharmacien (19 %). Cepen-
dant 22% des 14 a 19 ans font plus
confiance a leur pharmacien. Seuls 13 %
des sondés se fient aux conseils dispen-
sés dans les forums sur interet. Enfin,
16 % consultent volontiers les guides de
santé, les livres et les magazines spécia-
lisés. www.trendbuero.de

Taux de la dette fiscale nette

inchangé pour les drogueries

Aprés entente entre I'ASD et les respon-
sables de |'Administration fédérale des
contributions (AFC) ainsi qu'aprés exa-
men des perceptions de I'AFC, le taux de
la dette fiscale nette pour les drogueries
restera fixé a 1,2 % en 2010. En revan-
che, le taux de la dette fiscale nette pour
les magasins d'articles sanitaires passera
des 2010 de 2,3 42,8 %. pte

Les femmes demain:

plus petites et plus grosses

Des chercheurs américains semblent avoir
découvert comment |'humanité, ou du
moins la gent féminine, va évoluer: a l'ave-
nir, les femmes seront un peu plus gros-
ses et plus petites qu'aujourd'hui. En re-
vanche, elles auront un meilleur systéme
cardiovasculaire. Elles auront leur premier
enfant un peu plus vite et la ménopause un
peu plus tard. Telles sont du moins les
conclusions tirées de I'analyse des don-
nées de plus de 2200 femmes dans le ca-
dre de |'étude de Framingham — une grande
étude épidémiologique réalisée sur plus de
6000 personnes et sur une durée de
20 ans. Conclusion: I'évolution de I'étre
humain et I'impact de la sélection naturelle
ne sont de loin pas terminés — ils affectent
toujours I'humanité. pte

Parents fumeurs dans le collimateur
La fumée passive n'est pas seulement
dommageable aux voies respiratoires et
aux poumons des enfants: elle augmente
aussi leurs risques de développer des
maladies cardiaques et circulatoires. Des
risques qui augmentent encore en cas de
forte obésité. Des chercheurs américains
sont arrivés a cette conclusion en étu-
diant les symptémes de maladies cardio-
vasculaires chez des jeunes enfants, des

enfants et des adolescents. A noter que
plus les enfants sont jeunes, plus les ef-
fets nocifs de la fumée passive sont im-
portants: les risques pour la santé sont
quatre fois plus élevés chez les bambins
que chez les adolescents, assure |'équipe
de I'Université de I'Etat de I'Ohio, a Co-

lumbus (USA). www.wissenschaft.de

Enfants hyperactifs:
la faute aux plastifiants?

Selon un rapport publié par des scientifi-
ques coréens dans le magazine «Biologi-
cal Psychiatry», les troubles de déficit de
I'attention avec ou sans hyperactivité
(TDAH) qui touchent les enfants pour-
raient étre provoqués par les phtalates,
des plastifiants utilisés pour assouplir les
matieres plastiques. Les scientifiques ont
analysé ['histoire médicale de 261 enfants
coréens, de 8 a 11 ans, ainsi que les taux
de phtalates apparaissant dans leurs
échantillons d'urine. Conclusion: plus les
taux de phtalates étaient élevés, plus les
symptomes de TDAH étaient importants.
Ces fameux plastifiants sont notamment
utilisés pour fabriquer des jouets, des bi-
berons et beaucoup d'articles pour en-
fants ainsi que de nombreux produits de
soins corporels, comme les parfums, les
déodorants, les vernis a ongles et les
sprays capillaires. Biological Psychiatry

dm tient a son systéme
La chaine allemande de droguerie dm
n'est pas impressionnée par |'exigence
d'interdire les points de remise dans les
drogueries — pour des raisons de sécurité
des patients — formulée par la coalition
Union et parti libéral allemand. C'est ce
qu'annonce le site internet «<DAZ.online»
qui renvoie a une interview de la «Frank-
furter Allgemeinen Sonntagszeitung»
avec Erich Harsch, le président de la di-
rection de dm.
www.deutsche-apotheker-zeitung.de
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IBSA Institut Biochimique SA
Aliamare ist eine hyaluronsaurehaltige Meerwasserspulung fir
Nase und Ohr inklusive passender Spruhkopfe. Wahrend das
sehr fein zerstaubte Meerwasser sanft und effizient reinigt, ent-
faltet die Hyaluronséure ihre duale Wirkung. Sie befeuchtet nach-
haltig die Nasenschleimhaute und begunstigt die Heilung von Mi-
krolasionen, auch nach operativen Eingriffen. www.ibsa.ch

ActiSmile AG
ActiSmile ist ein tragbarer Minicomputer. Unbestechlich zeigt der
ActiSmile auf, ob und wann Nutzerinnen und Nutzer die im Ge-
rat programmierte Tagesdosis an Bewegung (gemass WHO-
Empfehlung) erreicht haben. Mittels separater Software lassen
sich Tages-, Wochen- und Monatsaktivitaten bequem auf einem
PC darstellen und auswerten. ActiSmile motiviert so taglich, ei-
nen gesunden und aktiveren Lebensstil zu fuhren.
www.actismile.ch

IBSA Institut Biochimique SA

Flector EP Tissugel® lindert den Schmerz und hemmt die Entziin-
dung bei Verstauchungen, Zerrungen, Prellungen und sympto-
matischer Kniearthrose. Das angenehm kiihle und anschmieg-
same Tissugel ist einfach und sauber in der Anwendung. Es ist
gut vertraglich und im Gegensatz zu Gels, die mehrmals taglich
eingerieben werden mussen, gewahrleisten bereits zwei An-

wendungen pro Tag eine Wirksamkeit rund um die Uhr. (Fach-
informationen auf Seite 51), www.ibsa.ch

SwissQualified AG

Der SmartQ® Shiatsu Massager verbindet modernste Technolo-
gie mit traditionellem Wissen und bietet so ein bisher unerreicht
authentisches Massageerlebnis: tiefwirkende Shiatsu-Knetmas-
sage, sanftes Rolling oder Swing. Ideal fir zu Hause, im Buro,
im Auto und auch in lhrer Drogerie, wo der versierte Masseur
bei Ihrer Kundschaft garantiert Begeisterung auslésen wird.

www.sq24.ch
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Interview «Heute ist eine Minute kiirzer als noch vor 30 Jahren», sagt Christian H. Lutz,
Griinder der Pharmaunternehmung Permamed. Auf Ende 2010 zieht sich der 65-Jéhrige aus
dem operativen Geschéft seiner Firma zurick - auf dass seine Minuten wieder léanger werden.

Christian H. Lutz, Permamed feiert dieses Jahr das 30-Jahr-
Jubildum. Wie sah die Schweizer Pharmalandschaft 1979 aus?
Christian H. Lutz: Damals konnte man alles noch etwas ruhiger
angehen, und der Kontakt zu Behorden, Arzten und Kliniken war
direkter und familiarer. Es war auch die Zeit, als es in der Derma-
tologie noch ein Waschverbot fir Patienten mit Hauterkrankun-
gen gab. «Macht uns eine synthetische Seife», lautete der
Wunsch der Mediziner. So entwickelten wir in enger Zusammen-
arbeit mit den Dermatologen die Hautwaschemulsion Lubex®,
die mit einem gepufferten Sauregrad von 5,5 der Haut optimal
angepasst ist und zudem eine antimykotische und antibakteriel-
le Wirkung bietet.

Wie ist der Name Permamed entstanden?

In der Lubapharm, in der Firma meines Vaters, hatte ich als jun-
ger Pharmakaufmann den dermatologischen Bereich unter mir.
1979, als ich meine eigene Firma griindete, hatte die Dermato-
logie auch einen zentralen Stellenwert: Dermamed war damit der
folgerichtige Name. Nach drei, vier Jahren kamen Produkte ftr
die Sport- und Rheumamedizin dazu. Die Sportérzte und Rheu-
matologen fanden den Namen nattirlich nicht so toll. Und da klar
war, dass wir uns «permanent» mit «medizinischen» Produkten
beschaftigen wollten, entstand der Name Permamed.

Zur Person

Christian Heinrich Lutz wurde am 5. Dezember 1944

in Basel geboren. Er ist Vater von zwei erwachsenen
Kindern und Grossvater. Nach der Matura hat der
begeisterte Geigenspieler einige Zeit Musikwissen-
schaften studiert, bevor er in die vaterliche Lubapharm
eingestiegen ist. 1979 grindete der Pharmakaufmann die
Permamed. Auf Ende 2010 wird er die operative Tatigkeit
einem funfkopfigen Geschaftsleitungsteam, dem auch
sein Sohn Tobias Lutz angehort, tibergeben. Als VR-Pra-
sident wird er sich aber weiter fur die Firma einsetzen.
Kunftig will er sich vermehrt seinen Hobbys — der Kunst,
dem Reisen und den Uhren — widmen. Christian H. Lutz
sammelt seit seinem 16. Lebensjahr mechanische Uhren.
Da diese bewegt sein missen, tragt er immer zwei Uh-
ren gleichzeitig. Jede Woche ein anderes Paar.

Was sind die wichtigsten Anforderungen der heutigen Zeit,
um im Pharmabereich erfolgreich zu sein?

Positiv ist sicher, dass auch heute noch viele Arzte den Kontakt
zur Pharmaindustrie pflegen. Wenn wir ein neues Praparat entwi-
ckeln, setzen wir uns von Beginn weg mit den Medizinern zusam-
men und gleichen unsere Ideen mit ihren Bedlirfnissen ab. Danach
folgen aufwendige klinische Studien zum Nachweis der Wirkung
und Vertraglichkeit. Hingegen hat sich das Verhéltnis zum Schwei-
zerischen Heilmittelinstitut Swissmedic erschwert, und die Anfor-
derungen fir eine Zulassung sind enorm gestiegen.

Inwiefern? Geben Sie uns ein Beispiel.

Zu unseren Phytotherapeutika gehéren Produkte, die im Ausland
langst registriert und gut erprobt sind. Dies gentigte Swissme-
dic nicht als Empfehlung; wir mussten den ganzen NCE-Regist-
rierungsprozess in der Schweiz von A bis Z neu durchlaufen.
Dennoch denke ich, dass die schlimmsten Zeiten vorbei sind.
Swissmedic ist in den letzten Jahren tendenziell etwas markt-
orientierter geworden. Heute ist es wieder eher méglich, ein neu-
es Préparat innert verntnftiger Frist auf den Markt zu bringen.

Und wie sieht die Pharmalandschaft in Zukunft aus?

Ich denke, dass Swissmedic — trotz der erwahnten verbesserten
Sensibilitat fir den Markt — ihre Anforderungen weiter verschar-
fen wird. Die Hurde fir die Zulassung klassischer Produkte wird
sicher noch weiter angehoben. Gesamtgesellschaftlich gesehen
sind aber die steigenden Gesundheitskosten das grosste Zu-
kunftsproblem. Da werden die Medikamentenpreise weiterhin
stark unter Druck sein. Allein tber eine Margensenkung bei Me-
dikamenten werden wir die Gesundheitskosten wohl kaum in den
Griff bekommen. Da mUssen beispielsweise auch die Spitéler,
deren Kosten weniger transparent sind als unsere, mitziehen.

Permamed hat eine breite Produktpalette, darunter

viele dermatologische Produkte, Venenmittel, Heilmittel
gegen Depressionen oder gegen Sportverletzungen.

Wie kommt dieses Portfolio zustande?

Wie erwahnt hat alles mit den dermatologischen Produkten be-
gonnen. Ich hatte aber schon damals auch viele Sportérzte und
Rheumatologen im Bekanntenkreis, die sich Gels mit Wirkstoff-
kombinationen bei Sportunféallen oder zum Beispiel warmende
Produkte fir Rheumapatienten wiinschten. Etwas, was es da-
mals praktisch nicht gab. Wir haben uns in dieser Zeit auch den
Schweizer Heilmittelmarkt und die Marktdaten genau ange-
schaut, wir wollten aus Sicherheitsgrinden die Firma auf mehre-
re Beine stellen. So kam es im Lauf der Jahre zu einer 4
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breiten Palette an Praparaten, die bis auf wenige Ausnahmen
alle in der Spezialitatenliste (SL) stehen, also von der Grundver-
sicherung der Krankenkassen bezahlt werden.

Die Tendenz geht dahin, dass die SL-Liste kiirzer und nicht
langer werden soll. Was bedeutet das fir Sie?

Ein grundsatzliches Problem der Kostensteigerung bei den Arz-
neimitteln liegt eindeutig bei den sehr teuren Krebsmedikamen-
ten, und dieses Problem kann nicht durch Kirzungen zum Bei-
spiel der kostengunstigen Liste-C- und Liste-D-Arzneimittel aus
der SL wettgemacht werden. Denn auch diese Praparate brin-
gen den Patienten grossen therapeutischen Nutzen. Wir selber
haben auf die Situation so reagiert, dass wir neben den SL-Pro-
dukten in den letzten Jahren auch einen OTC-Markt mit Lubex
anti-age aufgebaut haben. Dieses wird ausschliesslich bei Arz-
ten und im Fachhandel, das heisst in Apotheken und Drogerien,
von unseren Aussendienstmitarbeitern beworben und verkauft.

Die eidgenossischen Rate haben die Neuregelung der
Selbstmedikation vor einem Jahr gutgeheissen. Was das

im Detail bedeutet, wissen wir heute noch nicht. Aber

die Listen werden in Bewegung geraten. Wie stellen Sie
sich darauf ein?

Drogistinnen und Drogisten sind ausgezeichnet ausgebildet,
speziell auch im Bereich Verkauf. Eine Zusammenlegung der Lis-
ten C und D wiirde fir die Drogisten eine Ausweitung des Pro-
duktportfolios bedeuten. Fir uns selber andert sich dadurch
nicht viel: Wir sind ein Pharmaunternehmen und bleiben im Fach-
kanal.

Zum Stichwort Veranderung oder Bewahren: Ihre Produkte
haben ein medizinisches, niichternes Erscheinungsbild.

Ist das ein Markenzeichen, oder wollen Sie im Auftritt
gelegentlich moderner werden?

All diese Produkte sind meine «Kinder». Mir ist das bestehende
Erscheinungsbild im Moment noch sehr wichtig. Anderungen
kann die nachfolgende jungere Generation an die Hand nehmen.
Wir haben jedoch unseren Auftritt in jiingster Zeit bereits im Sin-
ne eines Corporate Designs angepasst. Starke Brands sollten
nicht von einem auf den anderen Tag zu stark verandert werden,
da sie sonst ihre Wiedererkennbarkeit verlieren. Wichtig scheint
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Flavia Trachsel

mir aber auch, nicht zu vergessen, dass die Produkte medizini-
sche Indikationen haben, es geht um Beschwerden und Krank-
heiten. Wir wollen mit dem aktuellen Verpackungsdesign zeigen,
dass der Patient ein Medikament in Handen halt. Mit Wirkungen
und Nebenwirkungen.

Katharina Rederer

Firmenportrat

Permamed ist ein unabhangiges Schweizer Pharmaunter-
nehmen mit Sitz in Therwil bei Basel. Permamed besitzt
eine eigene galenische Entwicklungsabteilung und stellt
zirka 80 Prozent der verkauften Praparate selber her.
Zudem hat sie eine eigene Marketing- und Verkaufsab-
teilung fir die Beratung von Arzten in Praxis und Klinik
sowie fur die Beratung in Drogerien und Apotheken.

Die Firma hat sich mit ihren Praparaten gegen Hautkrank-
heiten, Rheuma, Sportverletzungen und Venenerkrankun-
gen im Schweizer Markt erfolgreich etabliert. Als neues
Kompetenzfeld hat Permamed vor allem Phytotherapeu-
tika auf den Markt gebracht. Mit Solevita forte RX zum
Beispiel ist es ihr kirzlich gelungen, das erste und ein-
zige Johanniskrautpraparat mit der Indikation leichte und
mittelschweren Depression bei Swissmedic zu registrie-
ren. Permamed beschéaftigt rund 60 Mitarbeitende in der
Schweiz und fiihrt Tochtergesellschaften und Vertretun-
gen in diversen Landern.

Christian Heinrich Lutz, fondateur de la société phar-
maceutique Permamed se retirera de la direction opéra-
tionnelle de sa firme a la fin de I'année 2010. L'occasion,
pour cet entrepreneur de 65 ans, de faire le point sur
I'évolution du marché pharmaceutique. Une interview a
découvrir sur d-inside.drogoserver.ch/inside.pdf — cliquez
ensuite sur I'encadré et l'article en francgais s'affichera
automatiquement.



http://d-inside.drogoserver.ch/f/1209/Permamed.pdf

Wann Angestellte
personlich haften

Mitarbeiterhaftung Fir welche Schaden haften Mitarbeiter?
Wie bestimmt sich die Hohe des Schadens?
Darf der errechnete Schaden vom Lohn abgezogen werden?

Nach den allgemeinen Regeln des Scha-
denersatzrechts mussen fur eine Haftung
vier Voraussetzungen erfullt sein: Pflicht-
verletzung, Schaden, Kausalzusammen-
hang und Verschulden. Die Haftung eines
Mitarbeiters setzt immer voraus, dass der
Schaden durch die Pflichtverletzung des
Arbeitnehmers entstanden ist. Weiter
muss die Pflichtverletzung absichtlich
oder fahrlassig begangen worden sein.
Man spricht von einer vorsatzlichen
Pflichtverletzung, wenn der Arbeitnehmer
zum Beispiel Geld veruntreut oder einen
Diebstahl begangen hat.

Weniger einfach ist die Situation dage-
gen, wenn der Mitarbeiter nicht absicht-
lich, sondern fahrlassig gehandelt hat.
Hierbei muss zwischen grober, mittlerer
und leichter Fahrlassigkeit unterschieden
werden. Der Grad der Fahrlassigkeit ist
wichtig, da sich die Schadenersatzpflicht
danach richtet. Die Gerichte gehen davon
aus, dass der Mitarbeiter bei grober Fahr-
lassigkeit voll haftet. Grobfahrlassigkeit
liegt vor, wenn elementare Vorsichts-

Barbara Pfister

Mitglieder von Droga Helvetica, dem Verband der angestellten Drogistinnen
und Drogisten, erhalten unentgeltliche Rechtsauskunft in arbeitsrechtlichen
Streitigkeiten und sind diesbezliglich automatisch rechtsschutzversichert.
Zudem profitieren sie von Verglinstigungen bei der Zusatzversicherung der
Krankenkasse und von vergunstigten Konditionen beim Abschluss einer
Multi-Rechtsschutzversicherung. Weitere Vorteile einer Mitgliedschaft sind
ersichtlich auf der Homepage www.droga-helvetica.ch.

pflichten missachtet worden sind. Die
Hohe des vom Arbeitgeber und vom Ar-
beitnehmer zu tbernehmenden Schaden-
anteils richtet sich nach dem im konkre-
ten Fall bestehenden Verschuldensgrad.
Haufig sehen die Gerichte bei mittlerer
Fahrlassigkeit eine halftige Schadenstei-
lung vor.

Sorgfaltspflicht des
Arbeitnehmers

Das Mass der Sorgfalt, fir die der Arbeit-
nehmer einzustehen hat, bertcksichtigt
das Berufsrisiko, den Bildungsgrad, die
erforderlichen Fachkenntnisse sowie die
Fahigkeiten des Arbeitnehmers, die dem
Arbeitgeber zum Zeitpunkt des Vorfalls
bekannt waren oder hatten bekannt sein
sollen. Beinhaltet die Tatigkeit eines Mit-
arbeiters ein erhohtes Berufsrisiko (soge-
nannt schadensgeneigte Arbeit), gehen
die Gerichte bei leichter Fahrlassigkeit
von keiner und bei mittlerer Fahrlassigkeit
von einer Haftung mit reduziertem Masse
aus.

Geltendmachung der
Schadenersatzforderung
Schadenersatzforderungen gegenuber
Mitarbeitenden missen umgehend nach
Kenntnisnahme durch den Arbeitgeber
geltend gemacht werden. Eine vorbe-
haltslose Lohnzahlung erweckt den An-
schein, der Arbeitgeber wiirde auf seine
Schadenersatzforderung verzichten, was
den Untergang der Forderung zur Folge
hat. Die unbeschrankte Verrechnung mit
Lohnforderungen ist nur bei absichtlicher
Schadigung zulassig. Bei einer fahrlassi-
gen Schadenverursachung ist eine Ver-
rechnung nur mit dem das Existenzmini-
mum des Arbeitgebers Ubersteigenden
Lohnanteil zulassig.

Qu’en est-il de la responsabilité
des employés et du devoir de vi-
gilance et quelles sont les consé-
guences en cas de dommages?
Pour le savoir, rendez vous sur
d-inside.drogoserver.ch/inside.pdf
— cliquez ensuite sur I'encadré et
I'article en francgais s'affichera
automatiquement.

Rechtsanwaltin und Geschéftsfihrerin Droga Helvetica / avocate et directrice de Droga Helvetica

Dies ist eine Seite der Droga Helvetica. Die Meinung der Autorin muss sich nicht mit jener der Redaktion decken.
Cette page est ouverte & Droga Helvetica. L'avis de I'auteur ne doit pas coincider avec celui de la rédaction.
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Industriepartner in
der Sternwarte

Gipfeltreffen Unter dem Motto «Sternstunde Drogerie» lud der SDV auch dieses Jahr
wieder zum Gipfeltreffen. Industriepartner erfuhren Naheres tiber die Verbandsaktivi-
taten 2010 und neue Sterne, die im Begriff sind, aufzugehen.

«Die Drogerien haben in den letzten Jah-
ren viel an Strahlkraft gewonnen», sagte
Johanna Bernet-Meili, Zentralprasiden-
tin des Schweizerischen Drogistenver-
bandes (SDV), zur Begriissung im Salle
Montparnasse der Brasserie Lipp in Zu-
rich. Sie betonte, die Beratung in den
Drogerien sei kompetent, aber kostenlos,
und belaste auch das staatliche Gesund-
heitsbudget nicht. Vorteilig auf kinftige
Herausforderungen werde sich aus-
wirken, dass die Drogerien seit je daran
gewohnt seien, sich auf dem freien Markt
zu behaupten. «Der Verband und seine
Mitglieder haben in den letzten funf Jah-
ren qualitativ, politisch und kommunikativ
viel erreicht. Auch dank lhnen», sagte Jo-
hanna Bernet-Meili zu den rund sechzig
Industriepartnern, die der Einladung ge-
folgt waren. Vonseiten der Politik nahmen
Nationalratin Edith Graf-Litscher (SP)
und Nationalrat Jurg Stahl (SVP) am
Gipfeltreffen teil. Johanna Bernet-Meili
bedankte sich bei den Anwesenden fir
die erfolgreiche Zusammenarbeit und
nutzte die Gelegenheit, sich —im Hinblick
auf ihren bevorstehenden Rucktritt als
SDV-Zentralprasidentin — personlich zu
verabschieden. «Ich habe die geschaftli-

chen wie auch die personlichen Gespra-
che mit lhnen immer sehr geschétzt»,
sagte sie.

Die Aktivitaten in den

einzelnen Bereichen

In die Sterne zu schauen, sei faszinierend,
doch diirfe man den Uberblick am Boden
nicht verlieren. «Sonst stolpert man», ge-
mahnte SDV-Geschaftsfihrer Martin
Bangerter. Was die Heilmittelverkaufs-
rechte anbelange, sei man mit dem Vor-
schlag des BAG fur eine Ubergangslo-
sung zufrieden. Vorerst. Der SDV werde
sich auch bei den kinftigen Verhandlun-
gen vehement fur die volle Abgabekom-
petenz der Drogisten im Bereich Selbst-
medikation sowie die Abgabe im Bereich
Selbstmedikation ausschliesslich durch
Medizinal- und Fachpersonen einsetzen.
Bezuglich Stellvertreterregelung ver-
steckten sich die Sterne noch hinter Wol-
ken, sagte Martin Bangerter. Es sei wei-
terhin mit intensiven Diskussionen zu
rechnen, um zu erreichen, dass erfahrene
Drogisten/-innen EFZ die Drogisten/-in-
nen HF fir einen begrenzten Zeitraum
stellvertreten durfen. Erfreulich dagegen
die Resultate einer gross angelegten

Foto: Rolf Neeser

Umfrage, die der SDV-Geschaftsfihrer
prasentierte, und die aussagen, dass die
Mitglieder des SDV mit ihrer Branchenor-
ganisation gesamthaft sehr zufrieden
sind.

Beat Giinther, Direktor der Hoheren
Fachschule fur Drogisten und Drogistin-
nen (ESD) in Neuenburg, verglich die
Charakteristika von Sternschnuppen
(«ein vergangliches Phdmonen») mit je-
nen der Aus-, Fort- und Weiterbildung des
SDV («effizient und nachhaltig»). Die
SchulungsForen an der ESD seien zu ei-
nem Must avanciert, sowohl fiur die Stu-
dierenden wie auch fir Sponsorpartner
und den SDV, und die Pflichtausbildung
stosse bei der Industrie auf gute Reso-
nanz. In Planung sei eine Erhdhung des
franzosischsprachigen Angebots. «Die
Pflichtausbildung belegt die Leistungsfa-
higkeit und Kompetenz unserer Branche.
Sie ist ein wichtiger Trumpf fur die zukinf-
tige Positionierung der Drogerien», so
Beat Gunther.

Stolz auf das Erreichte und voller Taten-
drang fur ein neues Jahr voller Image-
Aktivitaten zeigte sich SDV-Kommunika-
tionsleiter Heinrich Gasser. Dank der
Unterstlitzung renommierter Unterneh-



men konnten 2009 im Rahmen der Image-
Kampagne «Wehweh und Bobo» insge-
samt 26 Abendkurse zum Thema
Bagatellerkrankungen und Wundversor-
gung mit dber 1100 Teilnehmenden und
112 Drogerien veranstaltet werden. «Ein
gutes Ergebnis, doch missen es noch
mehr werden», so der Kommunikations-
leiter. Die Ziele fur 2010: das rege Inter-
esse der Lokalradios noch besser nutzen
sowie Kindergéarten, Krippen und Spiel-
gruppen verstéarkt einbinden. Ebenso wird
2010 der zweite Schwerpunkt der Image-
Aktivitaten beibehalten, die Aktion
«besser gsund» zur Unterstitzung der
betrieblichen Gesundheitsforderung. Laut
Heinrich Gasser erreichte der SDV 2009
mit den verschickten Gesundheitstipps
rund 70000 Arbeitnehmende in 120 Un-
ternehmen.

Neuheit Couponing

Der Leiter Verkauf und Sponsoring beim
SDV, Michael Severus, prasentierte
«astronomisch gute Zahlen». Der Medi-
enverbund des SDV habe an Auflage
(Drogistenstern) und Usern (vitagate24.ch)
zugelegt. Er rief die Anwesenden auf, die
Wissbegierigkeit der Drogisten tber die
Fachmedien d-inside und d-mail zu nut-
zen, und préasentierte eine Neuheit, das
Couponing: Anbieter platzieren auf vitaga-
te24.ch ein Banner. Klicken Internetbesu-

In die Diskussion vertieft: Thomy Schneider
(Louis Widmer AG) und Ruedi Koller (Galexis
AQ) (v.1.).

Urs Lehmann (Similasan AG) und
Michael Severus (SDV) (v.D.

cher darauf, erscheint auf dem Bildschirm
ein Coupon, den sie zu Hause ausdrucken
und in der Drogerie einlésen kénnen.
Der anschliessende Apéro bot den Gas-
ten reichlich Gelegenheit zu persoénlichen
Gesprachen. Grossen Anklang fand auch
die Fuhrung in der Sternwarte Urania. Als
sich die Nacht tiber den 50 Meter hohen
markanten Turm mit Kuppeldach herab-
senkte, kam nicht nur der sternenklare
Himmel besonders gut zur Geltung. Der
Planet Jupiter — 689 Millionen Kilometer
entfernt, jedoch durch das 102-jahrige,
zwolf Tonnen schwere Grossfernrohr un-
schwer zu erkennen — sorgte firr einen
glanzvollen Abschluss.

Menta Scheiwiler Seving

Weitere Informationen zu den aktuellen
Geschiften des SDV lesen Sie in unse-
rer Berichterstattung ber die Delegier-
tenversammlung ab Seite 20 in dieser
Ausgabe.

Austausch unter Branchenkennern.

Der Apéro bot Gelegenheit zum Austausch und
Kennenlernen.

FotossRolfNeeser®

Gespannt héren die Industriepartner den
Ausfiihrungen seitens SDV zu.

Partenaires sous les étoiles

Cette année encore, |'Association
suisse des droguistes (ASD) a invité
les partenaires de l'industrie a une
réunion au sommet, et ce dans la Salle
Montparnasse de la Brasserie Lipp, a
Zurich. L'occasion de présenter les
activités au programme de I'Associa-
tion en 2010 et les «étoiles» suscep-
tibles d'illuminer I'avenir. Pour termi-
ner la soirée, les invités ont pu visiter
I'observatoire Urania et découvrir, en
gros plan, la planete Uranus.
Observer les étoiles, voila qui est fas-
cinant! Mais il ne faut pas pour autant
oublier de garder les pieds sur terre.
«Sinon, on risque de trébucher», a
rappelé Martin Bangerter, directeur
de I'ASD. En ce qui concerne les
droits de remise des produits théra-
peutiques, la solution transitoire est
satisfaisante. Pour l'instant. Lors des
futures négociations, I'ASD conti-
nuera de s'engager a fond pour que
les droguistes obtiennent une compé-
tence de remise intégrale dans le do-
maine de |'automédication ainsi que
pour garantir au personnel médical et
au personnel spécialisé I'exclusivité
de la remise des produits de |'automé-
dication. En ce qui concerne le régle-
ment des remplacements, les étoiles
sont encore voilées par de nombreux
nuages, a regretté Martin Bangerter.
En revanche, le directeur de I'ASD a
pu présenter les conclusions positi-
ves d'un grand sondage mené auprés
des membres. Conclusions qui attes-
tent que les membres de I'ASD sont
globalement trés satisfaits de I'organi-
sation de leur branche.

Pour en savoir plus sur cette
réunion au sommet et les
projets présentés aux parte-
naires de l'industrie par
I'ASD, ne manquez pas notre
article sur d-inside.drogoser-
ver.ch/inside.pdf — cliquez en-
suite sur la colonne et l'article
en frangais s'affichera auto-
matiquement.
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Stimmen der Gaste

Wie kommt der SDV-Medienverbund

bei lhnen an?

«Der SDV-Medienverbund ist vielfaltig, bietet auch hinsichtlich
Budget unterschiedliche Moglichkeiten und erméglicht mir eine
Doppelstrategie: einerseits die Nachfrage beim Publikum anzu-
kurbeln, andererseits die Drogistinnen und Drogisten fur meine
Produkte zu motivieren.»

Markus Stingelin, Marketingleiter, Padma AG

Wie finden Sie das Gipfeltreffen?

«Ich schatze die kurzen und informativen Sequenzen der einzel-
nen Bereichsleiter des SDV. Weitere Informationen kann man
sich hier selber beschaffen, im personlichen Gespréach und in
schénem Ambiente.»

Fredy Gremlich, Verkaufsleiter, Voigt AG

«Ein Anlass, der gefallt. Einerseits als Plattform fur Leute aus der
Industrie, andererseits ist es schén, die Verbandsspitze des
SDV in einem solchen Rahmen zu treffen.»

Rénald Egloff, Vizeprasident Vifor Pharma

«Kurz, pragnant, im Stehen. Das ist ein neuer Trend, auch bei
Sitzungen. Ich finds toll.»

Peter Pfeifle, Verkaufsleiter, Schaer Pharma

Wolfgang Lange (Midro AG), Beat Giinther
(SDV), Martin Bangerter (SDV).

Caroline Hanselmann (Bio-Strath AG).

Markus Stingelin (Padma AG) und
Sandro Wyss (Bioforce AG) (v.1.).

Strahlende Gesichter beim Blick in die Sterne.

Was sagen Sie zur SDV-Neuheit Couponing?
«Unser Markt ist ein spezieller Markt. Unsere Produkte verkau-
fen sich aufgrund der Empfehlungen von Fachpersonen. Der
Kunde kann sich von den Kosten keine Vorstellung machen.»

Hans-Ruedi Schweizer, Marketing- und Verkaufsleiter,
Spagyros AG

«Mit dem Couponing lasst sich zwar der Rucklauf messen, aber
nicht, wie gut vitagate24.ch ist.»
Pierre-Alain Widmer, Marketing- und Vertriebsleiter, Weleda AG

«lch bin mir noch nicht ganz sicher. Wir benétigten fur die Aus-
fuhrung und die Ruckvergitung eine Losung, die sich sowohl in
Drogerien als auch in Apotheken umsetzen liesse, weil wir mit
beiden zusammenarbeiten. »

Michael Nordemann, SSL Healthcare Schweiz AG

«Ich finde das Couponing sehr gut. Es ist eine zeitgemasse Ak-
tion, um gemeinsam mit den Drogisten noch néher an die Kun-
den heranzukommen und ihnen einen Vorteil zu verschaffen.
Couponing ist ein Anreiz fir neue Kunden und belohnt auch
Stammkunden. »

Wolfgang Lange, Kommunikations- und Marketingverantwortlicher, Midro AG

Fredy Gremlich (Voigt AG), Michele Borri
(Novartis Consumer Health Schweiz AG) und
Nationalréatin Edith Graf-Litscher (v.1.).

= Fotos: SDV

David Pestalozzi (Bio-Strath AG).



News, Trends, Veranstaltungen, wissenschaftliche Erkenntnisse, Képfe aus dem
Schweizer Gesundheitswesen, offene Stellen und mehr...

\Wochentlich kostenlose News aus der Branche mit dem elektronischen Newsletter
d-mail oder als Lesestoff in der Fachzeitschrift d-inside.

Interessiert? Bestellen Sie jetzt ein Gratis-Abonnement direkt zu Ihnen nach Hause.*

*d-inside ist fuir alle Drogisten/-innen und SDV-Mitglieder gratis.
Fir alle anderen kostet d-inside im Abonnement Fr. 75.-/Jahr und als 2. Abonnement Fr. 56.—/Jahr.

 d-inside_ d-mail
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Fachzeitschrift fur das Drogerie-Team. was in und um die Drogerie interessiert.
Damit Sie garantiert nichts verpassen.
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d-inside, die Fachzeitschrift d-mail, den elektronischen Newsletter
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Kratzt der Hals, lduft die Nase,
ist ein Husten im Anzug ?

Die gezielte Losung bei akuter
Bronchitis mit 3-fach Wirkung
e gegen Viren

* gegen Bakterien

e zuverlassig schleimlésend

Umckaloabo® - der Spezialextrakt Pelargonium sidoides
(EPs® 7630), zur effizienten Behandlung einer akuten Bronchitis.
Fur Erwachsene und Kinder ab 2 Jahren.

Mit der Natur.
Erhaltlich in Ihrer Apotheke oder Drogerie. b Fir die Menschen.

Bitte lesen Sie die Packungsbeilage. Schwabe Pharma AG, 6403 Kiissnacht a.R.
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Drogistenverband
mit neuem Kapitén

Delegiertenversammlung Mit einiger Spannung wurde der
Ausgang zweier Programmpunkte an der Delegiertenversammlung
des SDV erwartet: die Wahl des neuen Zentralpréasidenten sowie
das 0. K. zur neuen Bildungsverordnung.

«Panta rhei — alles fliesst.» Unter dieses
Motto stellte Johanna Bernet-Meili ihre
Begrissungsrede an der Delegiertenver-
sammlung des Schweizerischen Drogis-
tenverbandes (SDV) vom November in
Yverdon-les-Bains. Mit diesem dem grie-
chischen Philosophen Heraklit zuge-
schriebenen Aphorismus rief sie die De-
legierten dazu auf, den steten Wandel
in politischer, wirtschaftlicher wie gesell-
schaftlicher Hinsicht als Chance zu se-
hen. Auch ihren Rucktritt als Zentralpra-
sidentin des SDV nach funf Jahren
bezeichnete Johanna Bernet als einen na-
turlichen Wandel im Fluss des Lebens.
«lch gebe mein Amt nicht ab, sondern
weiter», sagte sie. Sie gebe es weiter an
einen versierten Kapitén, der das in voller
Fahrt stehende Schiff Gbernehmen kon-
ne, ohne dass es dabei abgebremst
werde. «Ich winsche mir, dass Sie ein
wichtiges Zeichen setzen und Martin
Bangerter mit viel Ruckenwind auf die
Kommandobricke schicken.» Dieser
Wunsch ging in Erfillung: Der SDV-Ge-
schéftsfuhrer wurde praktisch einstimmig
(bei einer Enthaltung) gewahlt, obschon
das Doppelmandat im Vorfeld der Wahlen
verschiedentlich kritische Stimmen hatte
aufkommen lassen (vgl. Interview Sei-
te 23). Martin Bangerter bedankte sich
fur das erwiesene Vertrauen: «Bei meiner
Wahl zum Geschéaftsfiihrer vor neun Jah-
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ren habe ich einen <offenen Dialog> ver-
sprochen, daran hat sich nichts geéan-
dert.» An diesem Grundsatz werde er
sich auch in seiner neuen Funktion mes-
sen lassen.

«Zuverlassigkeit, Korrektheit, Ehrlichkeit,
Branchenverbundenheit, starkes Engage-
ment, natlrlicher Charme, Humor und
Freundschaft, daran denke ich, wenn es
um Johanna Bernet geht», sagte Zentral-
vorstandsmitglied Bernhard Kunz in sei-
ner Rede zum Abschied der Prasidentin.
Der SDV habe der Durchsetzungskraft
und Hartnackigkeit dieser Frau sehr viel
zu verdanken. Sie habe ihre Ziele aber nie
verbissen, sondern immer mit Eleganz
verfolgt: «Wer sonst hatte alt Bundesrat
Pascal Couchepin freundschaftlich auf
die Schultern klopfen und erklaren kon-
nen, dass Drogisten keine Leistungser-
bringer geméass KVG sind?»

Auch Rénald Egloff (Vifor und ASSGP)
bedankte sich im Namen der Industrie bei
Johanna Bernet fir eine sehr gute
Zusammenarbeit. Den lobenden Worten
schloss sich im Namen des Schweizeri-
schen Gewerbeverbands auch Kurt Gfel-
ler an. Die scheidende Prasidentin gab die
vielen «Blumen» dankend zurtck und
Ubergab das Zepter mit den kédmpferi-
schen Worten «Wir werden unsere Ziele
erreichen, weil wir es wollen» dem neuen
Zentralprasidenten.

sa\icole Rossier

Der neue SDV-Zentralprésident Martin Bangerter und die

Weitere Wahlen

Als Nachfolger von Roger Brunner (N&-
fels) wurde Urs Nussbaumer (Steinhau-
sen) fur eine Amtszeit von vier Jahren in
die Geschéaftsprufungskommission SDV
gewahlt. Philipp Dietschi (Muttenz) er-
setzt Heike Fassbind (Kriens). Als neues
Mitglied der Prufungskommission ESD
wurde Severin Frei (Wattwil) gewahlt.
Neues Ehrenmitglied des SDV ist SVP-
Nationalrat Jiirg Stahl. Als Prasident der
nationalratlichen Kommission fiir soziale
Sicherheit und Gesundheit habe er dem
SDV nicht nur viele Turen ins Bundeshaus
geoffnet, sondern auch immer wieder die
Mechanik politischer Ablaufe erklart, sag-
te Johanna Bernet in der Laudatio.

Neue Bildungsverordnung
gutgeheissen

«Die neue Bildungsverordnung ist die ge-
setzliche Grundlage fir die ab 2011 mass-
gebliche Grundbildung zur Drogistin EFZ,




’ Nartin Bangerier

scheidende Zentralprésidentin Johanna Bernet-Meili.

zum Drogisten EFZ», sagte Beat Giin-
ther, Direktor ESD. Mit der neuen Ver-
ordnung wirden die Weichen fur die Zu-
kunft gestellt, und zwar in eine Richtung,
die sich die Branche Gber Jahre und Jahr-
zehnte hart erkdmpfen musste. An der
Ausarbeitung der neuen Bildungsverord-
nung beteiligt waren das Bundesamt fur
Berufsbildung und Technologie (BBT), die
Kantone und die Organisation der Ar-
beitswelt (OdA). Drogistinnen und Dro-
gisten werden an den Berufsfachschulen
und im Lehrbetrieb ausgebildet. Zudem
werden die Lernenden eine Anzahl Gber-
betrieblicher Kurse absolvieren. Parallel
zur Bildungsverordnung wurde mit der
Erarbeitung der Standardlehrplane be-
gonnen. Dies unter Mithilfe von acht der
neun Berufsfachschulen. Die Delegierten
hiessen die neue Bildungsverordnung mit
grossem Mehr (bei einer Enthaltung) gut.
Damit kann das externe Vernehmlas-
sungsverfahren eroffnet werden.

Rechnung und Budget

Die Jahresrechnung 2008 schloss mit
einem Jahresgewinn von 373838 Fran-
ken gegentber einem Verlust von
358113 Franken im Vorjahr (2007). Der
ausserordentlich gute Rechnungsab-
schluss 2008 sowie das Budget 2010,
das einen kleinen Gewinn vorsieht, wur-
den von den Delegierten einstimmig ver-
abschiedet. Auch die Zusatzregelung in
der Finanzakte 2010, welche die Mitglie-
derbeitrage und die Entschadigungen re-
gelt, hiessen die Delegierten einstimmig
gut. Aufgrund der Synergien, welche sich
bei der Arbeit aus dem neuen Doppel-
mandat (Geschéftsfuhrer und Zentralpra-
sident) ergeben, wird die Entschadigung
fur die Arbeit des Zentralprasidenten um
rund einen Drittel gekirzt.

Diverses

Martin Bangerter, Beat Ginther und
Kommunikationsleiter Heinrich Gasser
orientierten tiber verschiedener Projek-
te und laufende Aufgaben:

m Die Anfang 2009 eingefthrte Pflicht-
ausbildung warf anfanglich gros-
se Wellen und stiess auf Skepsis.
Heute ist sie weitgehend akzeptiert
und wird 2010 weitergefuhrt. Opti-
mierungen des Programms und des
Ablaufs werden soweit nétig und sinn-
voll laufend vorgenommen. Per 2010
soll das nachste Mal eine Zwischen-
bilanz gezogen werden.

m Die von den eidgendssischen Ra-
ten gutgeheissene Neuregelung der
Selbstmedikation wird im Rahmen der
neuen Heilmittelgesetzgebung gere-
gelt. Die entsprechende Vernehmlas-
sung lauft noch bis Februar 2010.

DV mit Stil im Hotel La Prairie
«Alles fliesst», der Vorstand mit Symbolbild
Jean Frangois Mottier

4w Jirg Rolli, Daniela Brechbdihl,
Raphael Wyss

Bernhard Kunz

m  Unklarist derzeit, wie es mit der bean-
tragten Verlangerung der Ubergangs-
regelung fur jene Kantone weiter geht,
die schon bisher Liste-C-Produkte
verkaufen durften. Die Vernehmlas-
sung der Verordnungsanpassung zu-
gunsten der Drogerien ist abgeschlos-
sen. Die Eingaben sind zurzeit beim
Bundesamt fir Gesundheit (BAG) in
Uberprifung. Ein Resultat ist bis dato
noch nicht kommuniziert worden.

m Bei der Stellvertreterregelung ist un-
ter anderem bei der Schweizerischen
Konferenz der kantonalen Gesund-
heitsdirektorinnen und -direktoren
(GDK) ein Antrag fur die Erarbeitung
einer gesamtschweizerischen Lésung
eingebracht worden.

m Der SDV erreichte 2009 mit seinen
Kommunikationsmitteln (Publikums-
wie Fachmedien) zusatzliche Leser/
-innen; unter anderem durch eine Auf-
lagensteigerung des Drogistenstern.
Kritik und Skepsis musste der SDV
bezuglich seiner Image-Aktivitaten
entgegennehmen. Um die Teilnehmer-
zahlen fur die Kurse «Wehweh und
Bobo» anzuheben und die Reichwei-
ten der Medienberichterstattung zu
steigern, sind Partnerschaften mit Lo-
kalradios geplant. Noch keine Zahlen
kénnen fir die Aktion «besser gsund»
prasentiert werden. Um aus den bis-
herigen Erfahrungen zu lernen und of-
fene Fragen zu klaren, wird Anfang
2010 ein runder Tisch mit Drogisten
eingesetzt.

m  Im Frahling 2009 fuhrte der Schweize-
rische Drogistenverband SDV in Zu-
sammenarbeit mit dem unabhangigen
Befragungsinstitut Interpublicum AG
eine umfassende Befragung seiner
Mitglieder durch. Fazit: Die Mitglie-
der des Schweizerischen Drogisten-
verbandes sind mit ihrer Branchenor-
ganisation insgesamt sehr zufrieden.

= Am 14. November 2010 findet neben
der alljahrlichen Delegiertenversamm-
lung auch eine Generalversammlung
in der Innerschweiz statt.

Der Leitspruch des Présidenten der Sek-

tion Romande, Jean Francois Mottier,

der die DV eroffnete, hatte auch ein scho-
nes Schlusswort abgegeben: «Vive la
droguerie!»

Katharina Rederer
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«Mir ist sehr
viel gelungen»

Johanna Bernet, gliick-
lich oder traurig, dass
Sie das Zentralprasidi-
um des SDV abgeben?
Johanna Bernet-Meili: Es ist wie immer
mit einem lachenden und weinenden Au-
ge verbunden. Glucklich bin ich dartber,
dass ich in Zukunft wieder mehr selber
machen und direkter umsetzen kann.
Auch freue ich mich, einen Schritt aus
dem Rampenlicht zurtckzutreten. Gleich-
zeitig gibt es viele Dinge, die ich sicher
vermissen werde: Kontakte und Gespra-
che mit Politikern, mit Menschen aus der
Industrie, die ich sicher weniger haben
werde. Und mir werden meine Kollegin
und meine Kollegen im Zentralvorstand
fehlen.

Sie haben das Prasidium in einer
schwierigen Phase (ibernommen: ein
nigelnagelneuer, unerfahrener Zentral-
vorstand, ein neues Leitbild, eine neue
Strategie in Vorbereitung und Sie an
der Spitze: Hatten Sie nie Angst vor
dem eigenen Mut?

Nein, ich bin in meiner ganzen beruflichen
Laufbahn mehr als einmal ins kalte Was-
ser gesprungen. Ich habe mir damals den
Entscheid gut tUberlegt, und als ich das
Amt angetreten habe, war Zeit zum Han-
deln und nicht zum Angst haben — und ich
habe eine neue Herausforderung ja auch
gesucht.

Hat es Momente gegeben, in denen
lhnen das Prasidium, der ganze Ver-
band und alle Drogerien hatten gestoh-
len bleiben kénnen?

Sicher gab es ab und zu Dinge, die mir zu
schaffen machten und mich emotional ge-
troffen haben. Am meisten Mihe hatte
ich, wenn der Verband pauschal angegrif-
fen wurde, ohne dass die Kritiker sich Ge-
danken Uber irgendwelche Zusammen-
hange gemacht haben.

Was haben Sie in den letzten

sechs Jahren dazugelernt?

Meine Haut ist schon etwas dicker gewor-
den, ich bin geduldiger geworden, ich
kann heute besser relativieren, und lang-
fristige strategische Uberlegungen sind
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mir wichtiger geworden. Gelernt habe ich
auch, dass man immer das Gesamte er-
fassen und sich nicht aufgrund einer Ein-
zelaussage aus der Bahn werfen lassen
sollte. Noch bewusster geworden ist mir
vor allem im Zusammenhang mit der nati-
onalen Politik, wie viel man mit Ausdauer
und Hartnackigkeit erreichen kann.

Sie gelten als selbstkritisch und perfek-
tionistisch: Was ist lhnen nicht gelun-
gen wahrend lhrer Prasidentschaft?
Zuerst einmal: Mir ist sehr viel gelungen
in dieser Zeit. Am Anfang war ja einfach
einmal nichts. Heute haben wir wieder ei-
ne gut funktionierende Organisation. In
sehr vielen Bereichen, wie zum Beispiel in
Quallitatssicherung, Pflichtausbildung, Po-
litik und Kommunikation, haben wir grosse
Schritte nach vorne gemacht. Naturlich ist
das nicht allein mein Verdienst, viele ha-
ben dazu beigetragen. Mir wére ein héhe-
res Tempo oft lieber gewesen. Aber ich
habe gelernt zu akzeptieren, dass das
nicht immer geht, gerade wenn man mit so
vielen Anspruchsgruppen zu tun hat.

Sie waren Geschéftsfiihrerin einer
Gruppierung und haben dann gewisser-
massen die Seite gewechselt — die
Gruppierungen sind ja gegeniiber vie-
lem, was der Verband macht, ziemlich
kritisch.

Mir gefallt dieses Bild von der Seite wech-
seln Gberhaupt nicht. Wir sollten nicht von
«Seiten» sprechen, denn wir sitzen ja alle
im gleichen Boot. Am meisten stort mich,
dass wir im Verhaltnis zwischen Verband
und Gruppierung in meiner Wahrnehmung
immer zwei Schritte vorwarts und wieder
einen zurtick gemacht haben. Und ausser-
dem: Gruppierung ist ja nicht gleich Grup-
pierung, die Unterschiede sind erheblich,
und das ist auch gut so. Nach wie vor bin
ich der Uberzeugung, dass Gruppierun-
gen sinnvoll sind. Sie machen Dinge, die
der Verband nicht kann und die auch nicht
zu seinen Aufgaben gehoren.

Die Drogeriebranche ist ja alles andere
als homogen: Giberzeugte Einzelkdamp-
fer, Gruppen und Griippchen, Romands
und Deutschschweizer, alte Hasen und
forsche Youngsters. Wie viel Harmonie-
bediirftigkeit kann sich ein
Zentralprasident leisten?

Zugegeben, mir gefallt die Harmonie am
besten. Das hat den Vorteil, dass man im-
mer wieder dafir kdampft, moglichst viele
zu gewinnen. Allerdings ist auch klar, dass
es nie gelingen wird, wirklich alle zufrie-
denzustellen.

Wenn Sie die Drogeriebranche

ganz einfach neu erfinden kénnten: Wie
sahe sie aus?

Ich stelle mir schéne Drogerien vor. Fach-
geschéfte, die optisch eine Augenweide
sind, mit freundlichen, kompetenten Men-
schen. Sie agieren im freien Markt, sind un-
abhangig und mit weniger Papierkram be-
lastet als heute. Ich wiinsche mir, dass den
Drogisten mehr Vertrauen entgegenge-
bracht wird — gerade von den verschiede-
nen Akteuren im Gesundheitsmarkt. Dass
man sie ernst nimmt und unsere Leistung
anerkennt. Auf der anderen Seite winsche
ich mir von den Drogistinnen und Drogis-
ten, dass sie ihren Horizont 6ffnen und
nicht bloss ihren eigenen Ladentisch und
den kurzfristigen Umsatz im Fokus haben.
Wo notig werden Einzelinteressen auch
einmal zuriickgestellt. Niemand jammert,
sondern alle vertrauen auf die eigenen
Stéarken und agieren selbstbewusst.

Wie sehr dirfen sich lhr Mann und lhre
knapp siebenjahrige Tochter darauf
freuen, dass Sie jetzt mehr Zeit fiir sie
haben?

Ich hore beim SDV ja nicht auf, um Haus-
frau zu werden. Aber wir haben immer ei-
nen Weg gefunden, um genlgend Zeit
miteinander zu verbringen.

Heinrich Gasser




«Drogerien
sind ein Zukunfts-
modell»

Martin Bangerter ist an
der Delegiertenversam-
) mlung praktisch einstim-
mig (bei einer Enthaltung) zum Zen-
tralprésidenten des Schweizerischen
Drogistenverbandes gewahlt worden.
Martin Bangerter, herzliche Gratulation
zur glanzenden Wahl! Sie sind Ge-
schéftsfiihrer des SDV und neu auch
dessen Zentralprasident. Im Vorfeld gab
das Thema Machtkonzentration zu re-
den. Wie ist es lhnen gelungen, die Ge-
miiter zu beruhigen?
Martin Bangerter: Indem ich aufzeigte,
dass dieses Doppelmandat in einer soli-
den Struktur eingebettet ist, in der viele
Leute sehr gute Arbeit leisten. Das funk-
tioniert nur, wenn man delegieren kann
und eine Mannschaft um sich hat, auf die
man sich verlassen kann. Das effektive
Know-how ist im SDV schon heute auf
viele Kopfe und Schultern verteilt.

Anders gefragt:

Wieso macht ein Doppelmandat Sinn?
Es macht deswegen Sinn, weil Synergien
genutzt werden konnen. Ich habe schon
in der Vergangenheit eng mit Johanna
Bernet-Meili zusammengearbeitet und
Projekte und Geschéfte fur die Zentral-
prasidentin vorbereitet. Als Geschafts-
fuhrer und Zentralprasident in Personal-
union kann ich die Erfahrung von zehn
Jahren SDV optimal nutzen sowie das
Uber Jahre gewachsene Beziehungsnetz
noch besser pflegen und nutzen.

Was sind lhre kurz-, mittel- und lang-
fristigen Ziele fiir den Verband?
Kurzfristig wird es darum gehen, die lau-
fenden Projekte wie etwa die neue Bil-
dungsverordnung, politische Anliegen wie
die Selbstmedikation etc. umzusetzen.
Mittelfristig ist wichtig, dass wir die Dro-
gerien weiterhin unterstitzen, damit sie
sich als Fachgeschafte fur Gesundheit,
Schonheit und Wohlbefinden noch bes-
ser positionieren koénnen. Langfristiges
Ziel ist es, nicht nur das Uberleben der
Drogerien zu sichern, sondern daftr zu
sorgen, dass die Drogerien zu wirtschaft-
lich guten Konditionen ihren Platz in der
Detailhandelslandschaft halten und festi-
gen konnen. Die Drogerie soll im Umfeld
des Gesundheitswesens ein zunehmend
ernst zu nehmender und geschatzter Play-
er werden.

Was wiinschen Sie sich von der
Branche?

Es ist mein Wunsch, dass das durch die
Wahl ausgesprochene Vertrauen nach-
haltig ist und mich die Branche weiterhin
nach Kraften unterstitzt. Auch wenn dies
gelegentlich deren Bereitschaft erfordert,
individuelle Anspriiche unterzuordnen,
wo es fur das Erreichen unseres gemein-
samen Ziels — die Drogeriebranche er-
folgreich zu positionieren und zu etablie-
ren — noétig ist.

Apropos Drogeriesterben:

Ist es aufzuhalten?

Teilweise. Beispielsweise sollte das Nach-
wuchsproblem noch besser aufgefangen
werden. Die an der ESD laufenden Nach-
wuchsforen mussen wir verstarkt pfle-

gen. Denn die meisten unterschéatzen die
Zeit, die fur eine gute Nachfolgeregelung
notig ist. Man spricht von mindestens vier
bis funf Jahren. Wer sich mit der Nachfol-
ge zu spat beschaftigt, ist ein geborenes
Opfer fiirr eine Ubernahme durch eine
Apothekenkette. Das ist schade, denn
Drogerien sind ein Zukunftsmodell.

Weshalb?

Weil der Markt das Know-how der Droge-
rien etwa in Bezug auf Selbstmedikation
und Selbstverantwortung schatzt und in
Zukunft noch vermehrt abrufen wird. Al-
lein schon deshalb, weil die Gesundheits-
kosten aus dem Ruder laufen.

Katharina Rederer

Zur Person

Der 42-jahrige Martin Bangerter
ist seit Marz 2000 Geschéftsfuhrer
des Schweizerischen Drogisten-
verbandes und seit April 2008 Mit-
glied des Verwaltungsrates der
vitagate ag. Der dipl. Drogist HF
hat an der Fachhochschule Nord-
westschweiz ein Nachdiplomstu-
dium absolviert und mit dem Titel
«Executive Master of Nonprofit-
Management» abgeschlossen.
Martin Bangerter ist verheiratet
und wohnt in Gysenstein (BE).

Wahl des Zentralprésidenten

Ehrenmitglied Jirg Stahl mit
Johanna Bernet-Meili

Rénald Egloff iberreicht zum Abschied
Chlépfmoscht
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Un nouveau capitaine pour I'’ASD

Assemblée des délégués Deux points de I'ordre du jour de I'assemblée des délégués
de I'ASD étaient particulierement attendus: I'élection du nouveau président central,
ainsi que |'approbation de la nouvelle ordonnance sur la formation professionnelle.

. (®
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«Panta rhei — tout coule.» C'est sur cette
formule que Johanna Bernet-Meili a
ouvert l'assemblée des délégués de I'As-
sociation suisse des droguistes (ASD),
en novembre, a Yverdon-les-Bains. Par
cet aphorisme du philosophe grec Héra-
clite, elle a invité les délégués a considé-
rer les changements politiques, économi-
ques et sociétaux comme de véritables
opportunités. Elle a ajouté que sa démis-
sion, apres cing ans a la présidence
centrale de I'ASD, constituait aussi un
changement naturel dans une vie. «Je
n'abandonne pas mon poste, je transmets
mon mandat», a-t-elle précisé. Elle le
transmet a un capitaine chevronné, apte
areprendre la barre du navire sans en frei-
ner I'élan. «J'espere que vous franchirez
une étape importante et sur la passerelle
de commandement.» Son souhait a été
exaucé: le directeur de I'ASD a été élu a
la quasi unanimité (a une abstention pres)
— et ceci bien que la perspective de ce
double mandat ait fait I'objet de critiques
avant ['élection (voir notre interview).
Martin Bangerter a remercié les délé-
gués de leur confiance: «Lors de mon
élection a la direction de I'ASD, il y a
9 ans, j'avais promis d'étre <ouvert au
dialogue>; c'est toujours le cas.»
«Fiabilité, honnéteté, proximité avec la
branche, engagement, charme naturel,
humour et amitié, voila les mots qui me
viennent a I'esprit quand je pense a Jo-
hanna Bernet», a déclaré Bernhard Kunz,
membre du comité central, dans son dis-
cours d'adieux a la présidente. L'ASD doit
beaucoup a son aptitude a s'imposer et a
sa persévérance. Elle n'a jamais renoncé
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a ses objectifs, les poursuivant au
contraire avec élégance: «Qui d'autre
aurait pu taper amicalement sur I'épaule
de I'ancien conseiller fédéral Pascal Cou-
chepin et lui rappeler que les droguistes
ne sont pas des fournisseurs de presta-
tions au sens de la LAMal?»

Au nom de l'industrie, Rénald Egloff (Vi-
for) a aussi remercié Johanna Bernet
pour son excellente collaboration. Repré-
sentant de |'Union suisse des arts et mé-
tiers (usam), Kurt Gfeller s'est associé a
ces propos élogieux. La présidente sor-
tante a retourné ces compliments en re-
merciant les intervenants avant de confier
le gouvernail au nouveau président cen-
tral sur ces mots: «Nous atteindrons nos
objectifs parce que nous le voulons».

Autres élections

Urs Nussbaumer (Steinhausen) a été
nommé a la succession de Roger Brun-
ner (Nafels) a la commission de vérifi-
cation des comptes de I'ASD pour 4 ans.
Philipp Dietschi (Muttenz) remplace
Heike Fassbind (Kriens). Severin Frei
(Wattwil) a été élu a la commission d'exa-
men de I'ESD. Quant au conseiller natio-
nal UDC Jiirg Stahl, il a été élu membre
d'honneur de I'ASD. Et Johanna Bernet
de faire son éloge en rappelant qu'en tant
que président de la commission de la sé-
curité sociale et de la santé publique du
Conseil national, il a ouvert de nombreu-
ses portes du Palais fédéral a I'ASD.

Approbation de I'ordonnance sur
la formation professionnelle

«La nouvelle ordonnance sur la formation
professionnelle constitue la base légale
qui réglementera dés 2011 la formation
initiale de droguiste ES», a expliqué Beat
Gunther, directeur de I'ESD. Cette nou-
velle ordonnance indique une voie pour la-
quelle la branche a lutté des décennies
durant. L'Office fédéral de la formation
professionnelle et de la technologie

(OFFT), les cantons et l'organisation du
monde du travail (OdA) ont participé a
son élaboration. Les droguistes seront
formés dans les écoles professionnelles
et les entreprises formatrices. Les appre-
nants devront également suivre un certain
nombre de cours interentreprises. L'éla-
boration de plans d'études standard a
commencé en parallele. Ceci avec le sou-
tien de huit écoles professionnelles sur
neuf. Les délégués ont approuvé la nou-
velle ordonnance professionnelle a une
tres large majorité (@ une abstention
prés). La procédure de consultation ex-
terne a ainsi pu étre ouverte.

Comptes et budget

L'exercice 2008 s'acheve sur un bénéfice
de 373838 francs apreés avoir bouclé
avec des pertes de 358113 francs I'an-
née précédente (2007). La cléture excep-
tionnellement bonne des comptes 2008
ainsi que le budget 2010, qui prévoit un
petit bénéfice, ont été approuvés a l'una-
nimité par les délégués.

Les délégués ont également approuvé a
['unanimité le réglement complémentaire
aux actes financiers 2010, qui regle les
cotisations et les dédommagements.
Considérant qu'il remplit un double man-
dat (directeur et président central), le preé-
sident central recevra désormais 39000
francs par an (au lieu des 57 000 attribués
jusqu'a présent).

Divers
Martin Bangerter, Beat Gunther et le di-
recteur de la communication, Heinrich
Gasser, ont donné des informations
concernant différents projets en cours:
m La formation obligatoire intro-
duite au début de l'année 2009
provoqué moult discus-
sions. Aujourd'hui pourtant, elle est
bien acceptée et sera donc reconduite
en 2010. Si nécessaire, programme et
procédures seront régulierement opti-

avait



misés. Un autre bilan intermédiaire est
prévu pour la fin de I'année 2010.

La nouvelle réglementation sur
|'automédication approuvée par les
Chambres fédérales sera définie dans
la nouvelle loi sur les produits théra-
peutiques. La procédure de consul-
tation y relative se poursuit jusqu'en
février.

On ne sait toujours pas ce qui va se
passer avec la demande de prolonga-
tion de la disposition transitoire dans les
cantons qui pouvaient déja vendre des
produits de la liste C. La procédure de
consultation concernant |'adaptation de
I'ordonnance au bénéfice des drogue-
ries est terminée. Les données sont a
I'étude a I'OFSP. Aucun résultat n'a en-
core été communiqué.

Concernant le réglement sur les rem-
placements, une demande a été adres-
sée auprés de la Conférence suisse
des directrices et directeurs cantonaux
de la santé afin qu'elle élabore une so-
lution valable pour toute la Suisse.

Prophylaxe
von grippalen Infekten

Echinaforce® - steigert die

korpereigene Abwehr!

v~ antivirale Wirkung'

v~ reduziert die Anfalligkeit gegen-
iber grippalen Infekten um
58%?

A.Vogel Hals-
schmerz-Spray

bei Halsschmerzen,
Schluckbeschwer-
den und Heiserkeit.

v~ akute Schmerz-

En 2009, les moyens de communica-
tions de I'ASD ont atteint des lecteurs
supplémentaires; notamment grace a
une augmentation du tirage de la Tri-
bune du droguiste. L'ASD a cepen-
dant di faire face a des critiques en ce
qui concerne ses activités de promo-
tion de I'image. Des partenariats avec
des radios locales sont prévus pour
augmenter le nombre des participants
aux cours «Plaies et bobos». Les chif-
fres concernant I'action «atout santé»
ne sont pas encore disponibles.

Une table ronde est prévue début
2010 avec des droguistes pour tirer
les enseignements de ces diverses
experiences.

Au printemps 2009, en collaboration
avec Interpublicum SA, I'Association
suisse des droguistes a procédé a
un sondage auprés de ses mem-
bres. Conclusion: les membres de
I'Association suisse des droguistes
sont globalement tres satisfaits de
I'organisation de leur branche.

=
=
i

Halsschmerzen ‘ Fieber und

1 Glieder-
schmerzen

Influaforce®
Homdoopathische
Grippe-Tropfen

m Le 14 novembre 2010, I'assemblée

annuelle des délégués qui se déroule-
ra en Suisse centrale sera suivie d'une
assemblée générale.

La devise du président de la section Ro-
mandie, Jean-Frangois Mottier, qui avait
ouvert I'AD aurait aussi pu faire une belle
conclusion: «Vive la droguerie!»

Katharina Rederer / trad: cs

En marge de I'assemblée des
délégués, Johanna Bernet-Meili,
présidente centrale sortante,

et Martin Bangerter, directeur de
I'ASD et nouveau président cen-
tral, nous ont accordé une inter-
view. Pour en connaitre le détail,
rendez-vous sur d-inside.drogoser-
ver.ch/inside.pdf — cliquez ensuite
sur I'encadré et les interviews

en francais s'afficheront automati-
quement.

Husten

Santasapina®
Husten-Sirup ohne
Alkohol

Santasapina®
Husten-Bonbons

linderung und
Entzindungs-
hemmung

v~ antivirale und
DL EEE
Wirkung

Behandlung
von grippalen Infekten

v~ Echinaforce® - verkirzt die
durchschnittliche Erkaltungs-
dauer um 1 7 Tage?

1 Sharma M, Anderson SA, Schoop R, Hudson JB: Induction of multiple pro-inflammatory cytokines by respiratory viruses
and reversal by standardized Echinacea, a potent antiviral herbal extract. Antiviral Res. 2009 Aug;83(2):165-70
(http://dx.doi.org/10.1016/j.antiviral.2009.04.009).

2 Shah SA, Sander S, White CM, Rinaldi M, Coleman CI. Lancet Infect Dis. 2007 Jul;7(7):473-80.

Bioforce AG, Roggwil TG, www.avogel.ch

25
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Partnerinfo

Erste Hilfe bei Halsschmerzen

Draussen Minusgrade und drinnen wohlige Warme: Abrupte Temperaturwechsel konnen fiir unser
Abwehrsystem belastend sein. krankheitskeime haben ein leichtes Spiel. Halsschmerzen und Erkdltungen
lassen meist nicht lange auf sich warten. Was tun, wenn der Hals schmerzt und das Schlucken

grosse Miihe bereitet? Ein Spray schafft rasche Abhilfe direkt dort, wo es weh tut.

Bis zu 3-mal im Jahr wird eine erwachsene Person
im Durchschnitt von einer Erkaltung heimgesucht,
die meist mit akuten Halsschmerzen einhergeht.
Besonders gehauft treten sie in der Herbst- und
Winterzeit auf, verschonen uns aber auch in war-
meren Jahreszeiten nicht. Trockene Heizungsluft
und hdufige Temperaturwechsel trocknen die

Schleimhéute des Mund- und Rachenraumes aus
und schwéchen sie. Die Anfalligkeit fiir eine Ra-
chenentziindung steigt.

Am Anfang steht meist eine

virale Entziindung

Eine akute Rachenentziindung wird in 90 % der
Falle durch Viren ausgelést (= viral). Die Viren ver-
breiten sich beim Sprechen, Niesen und Husten
durch Tropfcheninfektion und befallen die Rachen-
schleimhaut. Der Kdrper reagiert auf diesen Angriff
mit einer Entziindung, und es kommt zu einer
schmerzhaften Rétung und  Schwellung des
Rachens. Zu den haufigen Symptomen bei Hals-
schmerzen gehdren unter anderem auch Schluck-
beschwerden, geschwollene Lymphknoten an Un-
terkiefer und Hals oder Fieber. Heiserkeit und

i ——
i —

Schmerzen beim Sprechen kénnen hinzukommen,
wenn der Kehlkopf entziindet ist.

Seltener sind Bakterien fiir die Entstehung einer
Rachentziindung verantwortlich. Ist die Schleim-
haut jedoch durch einen Virenbefall bereits
geschwécht, wird die Ansiedlung von Bakterien
begiinstigt. Es kann zu einer sogenannten «Su-
perinfektion» kommen, d. h. die Infektion mit Bak-
terien entsteht infolge einer Virusinfektion.
Haufig wird dadurch die Mandelentziindung her-
vorgerufen.

Wieso ist die Unterscheidung zwischen einer vira-
len und einer bakteriellen Rachenentziindung ftir
die Behandlung ausschlaggebend? Die in ver-
schiedenen Medikamenten enthaltenen Antibio-
tika bekdmpfen zwar erfolgreich die Bakterien,
nicht jedoch die Viren. Bei einer viralen Rachenent-

Bel Halsschmerzen
En cas de maux de gorge
In caso di mal di gola

ned? ;

chirea

giﬂ

-/

24 Halspasisien, pastilles pous la gorge, pastiglie per (a gola

Bel Halsschmerzen ~
En cas de maux de gorge

In caso di mal di gola g in |

Halspastillen

Halspastillen FORTE

Mit Lidocain HCl 1.23 mg
+ Cetylpyridin 1.25mg

Mit Zitronen- und Honiggeschmack.

— fiir Kinder ab Schulalter
— fir Erwachsene

Mit Lidocain HCl 2.47 mg
+ Cetylpyridin 1.25mg

Mit Mintgeschmack.

— fiir Jugendliche ab 12 J.

— fir Erwachsene

Partnerinfo von Doetsch Grether AG. In Zusammenarbeit mit der Redaktion d-inside. Die Verantwortung fiir den Inhalt liegt bei Doetsch Grether AG.



ziindung — dem weitaus haufigsten Grund fiir die
akuten Halsschmerzen — ist der sofortige Einsatz
von solchen Préparaten daher zumeist nicht sinn-
voll und sollte sogar vermieden werden.

Der leichtfertige Gebrauch von Antibiotika kann
dazu fiihren, dass die Bakterien gegen diese Me-
dikamente resistent werden.

Solche Resistenzen kénnen in Folge die Behand-
lung von lebensbedrohlichen bakteriellen Infektio-
nen, z.B. Blutvergiftungen oder Lungenentziindun-
gen, erschweren oder sogar verunmdglichen.

Rasche Linderung ohne Antibiotika

Zur Linderung der Beschwerden bei einer akuten
Rachenentziindung eignen sich vor allem lokal
wirksame Praparate, wie z. B. der neo-angin Spray
oder die neo-angin Halspastillen. Zudem sollte
die Erste Hilfe bei akuten Halsschmerzen einer-
seits schmerzlindernd und andererseits keimto-
tend sein.

Diese Anforderung erfillt der neo-angin Spray mit
den Wirkstoffen Lidocain und Chlorhexidin opti-
mal. Der Zerstduber erlaubt einen gezielten Ein-
satz dort im Hals, wo es schmerzt, und bekampft
besonders rasch und effektiv die Beschwerden. Li-
docain ist ein ortliches Betdubungsmittel und hilft
schnell bei Schluckbeschwerden und Halsschmer-

Bei Halsschmerzen
En cas de maux de gorge

Halspastillen JUNIOR

Mit Lidocain HCI 1.0mg
+ Cetylpyridin 1.0mg
Mit Orangengeschmack.
— fiir Kinder ab 6 Jahren
— fiir Erwachsene

“ 20" gnm

zen, wahrend Chlorhexidin desinfizierend wirkt.
Die hohe Wirksamkeit von neo-angin Spray kommt
dabei ganz ohne Antibiotika zustande. neo-angin
Spray mit Lidocain und Chlorhexidin eignet sich
auch zur lokalen Behandlung anderer entziindli-
cher Erkrankungen im Mund und im Rachenraum,
wie Aphthen oder Zahnfleischentziindungen.
Ausserdem kann er auf arztliche Verschreibung
unterstlitzend z. B. bei einer Mandelentziindung
angewendet werden. Im Normalfall erreicht eine
akute Rachenentziindung nach ca. 2 bis 3 Tagen
ihren Hohepunkt, und die Beschwerden klingen
danach innerhalb von wenigen Tagen ab. Tritt in-
nerhalb einer Woche keine Besserung der Symp-
tome ein oder die Halsschmerzen werden von
hohem Fieber begleitet, ist der Gang zum Arzt an-
gezeigt.

Uorteile neo-angin
(alle 4 Produkte)

= hohe Wirksamkeit
= guter Geschmack
= ohne Antibiotika
= 0hne Zucker,
fiir Diabetiker geeignet
= ohne Gluten, ohne Lactose

DG
DOETSCH GRETHER AG

SLAUTY R BODY CARL - OVC FHARMA

Bei Halsschmerzen

Spray

Mit Lidocain HCl 2.0 mg
+ Chlorhexidin 1.0mg

Mit Pfefferminzgeschmack.

— fiir Jugendliche ab 12 J.
— fiir Erwachsene




Mit viel Elan in die Zukunft

Neueréffnung Im Bergell, in jenem abgelegenen, italienisch sprechenden Biindner Siidtal,
gab es noch nie eine Drogerie. Das hat die frisch diplomierte Drogistin HF Marsia Gadeschi
in Zeiten rucklaufiger Drogerienzahlen geandert. Im September wurde in Vicosoprano (GR)

die Drogheria Girasole erdffnet.

In der sehr friithen Menschheitsgeschich-
te dachte man, die Erde sei eine Scheibe,
an deren Randern man in die Tiefe stiirzen
konnte. Sofern damals Menschen von
Nordosten in Richtung Sudwesten das
Oberengadin querten, so glaubten sie an
einem bestimmten Punkt ihrer Reise wo-
moglich, am Erdrand zu stehen. Das En-
gadin endet auf der Hohe der Ortschaft
Maloja abrupt. Da ist scheinbar kein Wei-
terkommen.

Von da windet sich der Anfang des
19.Jahrhunderts gebaute Malojapass
praktisch senkrecht in die Tiefe. Unten an-
gekommen befindet man sich im Valle
Bregaglia. Im 1600 Einwohner zéhlenden
Tal sind die Berge hoch, steil aufsteigend
und schroff, die Dorfer mit ihren mit Stein-
platten gedeckten alten Hausern intakt.
Es ist eine verwunschene, faszinierende

Welt. Dennoch bleibt die Zeit im Tal, das
Italien mit dem Engadin verbindet, nicht
stehen.

Passiert man auf der Kantonsstrasse
Vicosoprano, so fallt einem am Dorfaus-
gang ein modernes Gebaude auf, das
durch sein schlichtes und gleichermassen
gewagtes Holzgerippe auffallt. Das neue
Gewerbe- und Dienstleistungszentrum
«Punto Bregaglia» der Architekten Rena-
to und Reto Maurizio wurde schon mehr-
fach ausgezeichnet (Lignum 2009 und
«best architects 10»).

Die erste Drogerie im Tal
tiberhaupt

Im «Punto Bregaglia» hat Marsia Gades-
chi — gerade mal zwei Monate, nachdem
sie an der Hoheren Fachschule fir Dro-
gisten und Drogistinnen (ESD) in Neuen-

Fotos: zvg

Das neue Gewerbe- und Dienstleistungszentrum «Punto Bregaglia» von Renato und Reto Maurizio.
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burg ihren HF-Titel in Empfang nehmen
konnte — ihre Drogerie, die Drogheria Gi-
rasole (Sonnenblume), erdffnet. Es ist die
erste Drogerie im Bergell iberhaupt. Was
far Marsia Gadeschi, die in Maloja wohnt,
friher der Schulweg war, ist heute ihr Ar-
beitsweg. Sie besuchte als Jugendliche in
Stampa die Sekundarschule und fuhr je-
den Tag mit dem Postauto ins Bergell und
zurtick. Heute macht sie den gleichen
Weg, bloss mit dem eigenen Auto.

«Ich sehe es fiur mich und furs Tal als
Chance, hier eine Drogerie zu betreiben»,
sagt sie. Und dass die Bindnerin nach
dem Studium zurtck in die Berge wollte,
war fir sie von allem Anfang an klar. Die
majestatische Gebirgslandschaft hatte
sie am Neuenburgersee immer vermisst.
Trotzdem ist es ein mutiger Schritt, den
die junge Geschéaftsfrau da wagt. Auch
wenn ihr Optimismus im Moment berech-
tigt ist. Der Start verlief reibungslos. Im
Rahmen einer Projektarbeit an der ESD
hatte sie zusammen mit Kolleginnen und
Kollegen einen Businessplan fir ihre Dro-
gerie erarbeitet. Damit wurde sie bei der
Bank vorstellig und erntete Lob. Die Ban-
ker liessen durchblicken, dass sie froh
waren, wenn haufiger Leute bereits mit ei-
nem solch detaillierten und realistischen
Businessplan bei ihnen vorsprechen wir-
den. Sie bekam das nétige Startkapital.
Den Innenausbau ihres Ladenlokals Gber-
liess sie — selbstverstandlich — Schreinern
aus der Region. Einzig ein Wasserscha-
denim Keller brachte ihren Zeitplan etwas
durcheinander, dennoch konnte sie am
12. September punktlich eroffnen. Die
Leute drangten sich in und vor ihrem La-
den, und seither lauft das Geschéft be-
reits recht gut. Marsia Gadeschi konnte
gar eine Pharmaassistentin in einem Teil-
zeitpensum anstellen. Und das ist im Ber-
gell nicht selbstverstandlich, denn jeder
neu geschaffene Arbeitsplatz im an Infra-
struktur schwachen Tal ist Gold wert.



Von der Bevélkerung

gut aufgenommen

Die Bergellerinnen und Bergeller zeigen
sich laut Gadeschi sehr offen gegentber
der neuen Drogerie. Denn Einkaufsmog-
lichkeiten gibt es in den finf zur Comune
di Bregaglia zusammengeschlossenen
Ortschaften nicht eben viele. Die Men-
schen kaufen das Wichtigste fur den All-
tag in den Dorfladen ein, fahren aber fir
alle weiteren Kommissionen ins Engadin
oder nach Chiavenna in ltalien.

Fur die Gesundheitsversorgung steht ein
einziger Arzt im Tal zur Verfugung. Des-
wegen und aufgrund der Besonderheiten
des weitverzweigten Tals bietet Marsia
Gadeschi auch Postversande und Haus-
lieferdienste an. Eine Dienstleistung, die
vor allem von der alteren, teilweise weni-
ger mobilen Bevoélkerung geschatzt und
genutzt wird.

Die Drogistin HF stellt fest, dass sich die
Kundschaft ausgesprochen interessiert
an natirlichen Heilmitteln zeigt. lhren ers-
ten Publikumsvortrag, den sie zusammen
mit einer Heidak-Vertreterin zum Thema
Spagyrik veranstaltet hat, zog auf einen

Fiinf neue Drogerien

Die Zahl der Drogerien in der Schweiz ist seit mehreren Jahren ricklaufig.
Umso erfreulicher ist es, dass der Schweizerische Drogistenverband (SDV)
2009 gleich funf neue Mitglieder begriissen durfte. Neben der Drogheria
Girasole in Vicosoprano (GR) haben Daniel Zingg in Niederscherli (BE),
Katrin Lischer in Riggisberg (BE), René Thomi in Winterthur (ZH) und
Martin von Kéanel in Reichenbach (BE) je ein neues Geschéft erdffnet.

«Ich sehe es fiir mich und fiirs Tal als
Chance, hier eine Drogerie zu betreiben.»

Marsia Gadeschi eréffnete die Drogheria Girasole.

Schlag tber vierzig Personen an. Das ist
im bevolkerungsarmen Tal ein grosser
Erfolg.

Kunden aus Italien

Nebst der Schweizer Kundschaft kom-
men oft auch italienische Pendler in die
Drogheria Girasole. «In ltalien gibt es bei
den natirlichen Heilmitteln keine ver-
gleichbaren Qualitatsprodukte», sagt
Marsia Gadeschi. In Gesundheitsfragen
sei das Interesse an Schweizer Produk-
ten bei der italienischen Kundschaft daher
hoch.

Synergien nutzen

Im Gewerbezentrum «Punto Bregaglia»
konnen die Gewerbetreibenden auch
durch die rdumliche Nahe voneinander
profitieren. Als die gleich neben der Dro-
gerie lokalisierte Café-Bar kurzlich eine
Weindegustation durchfiihrte, fillte sich
im Anschluss an die Veranstaltung auch
Gadeschis Geschaft. Um Kopfwehmittel
einzukaufen? Die Drogistin lachelt und
schweigt: Was die Kundschaft einkauft,
das ist Geschaftsgeheimnis.

Katharina Rederer

Un élan vers le futur

Le Val Bregaglia, vallée italophone
nichée au sud des Grisons, n'avait
jamais vu ¢a. En septembre, la pre-
miere droguerie, la Drogheria Gira-
sole, a ouvert & Vicosoprano. La toute
nouvelle droguiste diplomée ES, Mar-
sia Gadeschi, a relevé le défi en cette
période de recul du nombre de dro-
gueries.

«Pouvoir exploiter une droguerie dans
cette vallée est une chance pour moi
et pour la région», dit-elle. Mais c'était
tout de méme un pas courageux a
faire pour la jeune femme. Méme si
I'optimisme est de mise pour le mo-
ment. Les débuts se sont déroulés
sans difficultés. Dans le cadre d'un
travail d'étude a I'ESD, elle a établi un
business plan pour sa droguerie avec
d'autres étudiants. Elle a ensuite fait
des démarches couronnées de suc-
ces aupres d'une banque. Les ban-
quiers ont souligné qu'ils seraient heu-
reux de voir plus souvent des gens qui
venaient discuter avec un business
plan si détaillé et réaliste. Elle a regu
le capital de départ nécessaire. Elle a
naturellement fait aménager l'intérieur
de son magasin par des menuisiers de
la région. Et, malgré un dégét d'eau
dans la cave, elle a pu ouvrir a la date
prévue, le 12 septembre. Les gens se
sont pressés dans et devant son ma-
gasin et depuis les affaires marchent
vraiment bien. Marsia Gadeschi a
méme pu engager une assistante en
pharmacie a temps partiel. Et ce n'est
pas rien car chaque place de travail
nouvellement créée dans ce Val Bre-
gaglia a faible infrastructure est pré-
cieuse!

Pour en savoir plus sur la
Drogheria Girasole et les
autres services proposés par
la droguiste Marsia Gadeschi,
rendez-vous sur d-inside.dro-
goserver.ch/inside.pdf — cli-
quez ensuite sur la colonne et
l'article en francgais s'affichera
automatiquement.



http://d-inside.drogoserver.ch/f/1209/Drogerie-Bergell.pdf

Im Reich der Diifte

Parfumneuheiten Wer nicht nach Paris Hilton oder David Beckham riechen mag,
kann aufatmen. In der Parfumproduktion zeichnet sich ein neuer Trend ab — weg von
der Massenware hin zu mehr Qualitat und Individualitat.

Rund 2000 Aromastoffe kann unser
Riechorgan wahrnehmen. Steigen uns
Dufte in die Nase, tauchen Orte, Perso-
nen, Erinnerungen auf, die wir mit diesen
Gertichen verbinden. Zusammen mit
Emotionen werden sie im Gehirn abge-
speichert und mit Erinnerungen verknupft:
Allein der Gedanke an einen gewissen
Duft - vielleicht an die unangenehm scharf
riechende Salbe, mit der die Mutter ei-
nem die kranke Brust einrieb, oder an den
aromatisch-fruchtigen Kuchen auf Grosis
Stubentisch — lasst uns in Sekunden-
bruchteilen Zeit und Raum Uberwinden.
Dufte kénnen abstossend und anregend,
erotisierend oder besanftigend wirken.
Kein Wunder also, dass wir von Geru-
chen gepragt sind.

Die Geschichte des Parfums begann cir-
ca 5000 vor Christus, als die Babylonier
und Assyrer dem Sonnengott Baal Weih-
rauch als Opfer darbrachten und die Agyp-
ter zu Ehren Ras wohl duftende Substan-
zen verbrannten. Auch in der Bibel wird
der Gebrauch von Parfum zu Gottes Eh-

Mehr Wissen
www.veroprofumo.com
www.osmotheque.fr
www.chateau-de-frileuse.com
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ren erwéhnt. Daher auch der Name Par-
fum, der seinen Ursprung im lateinischen
«per fumum» hat, was «durch den Rauch»
bedeutet. Wie sehr sich die Vorlieben fir
Dufte im Lauf der Jahrhunderte verandert
haben, zeigen beispielsweise «L'Osmo-
théque, le Conservatoire International
des parfums» in Versailles oder das Ché-
teau de Frileuse in der Loire. An beiden
Orten konnen Interessierte die Dufte
vergangener Jahrhunderte erschnup-
pern — und erfahren dabei Folgendes: Im
16. Jahrhundert betérten vor allem der
leicht-liebliche Lavendel und wiurziger
Basilikum die Sinne, und hundert Jahre
spater wurden Kérpergeriche mit schwe-
ren, tierischen Noten wie Amber, Civette
oder Moschus tbertincht. Im 19. Jahr-
hundert entwickelte sich Parfum zum Lu-
xusgut, und um 1900 entstanden die ers-
ten synthetischen Duftstoffe, die es dem
berthmten Parfumeur Francois Coty er-
moglichten, revolutionare neue Diifte aus
natlrlichen und synthetischen Essenzen
zu kreieren. Seit dieser Zeit sind die syn-
thetischen Duftstoffe nicht mehr aus der
Parfumproduktion wegzudenken.

Sternchen, Stars und Modezaren
Es klingt wie ein Vortrag tiber Musik: Aus
einzelnen Noten — den Kopf-, Herz- und
Basisnoten — werden Akkorde und Har-

Foto: gettyimages.com

monien zusammengestellt, die spater zu
einer Gesamtkomposition werden. Wah-
rend friher die Kreation solcher Duft-Sin-
fonien Parfumeuren vorenthalten war, ar-
beiten heute immer mehr Firmen mit einer
Heerschar von Mitarbeitenden an den
neuen Diften. Gemeinsam werden For-
meln gesucht und ausgekligelte Marke-
ting- und Vertriebsstrategien ausgetuftelt.
«Dazu gehort auch, dass aufgrund von
Umfragen der Produzenten neue Trends
lanciert werden», erklart Vero Kern, Aro-
matologin und freie Parfumeurin aus Zu-
rich. Den Konsumenten wird gerne vorge-
gaukelt, mit Duften von Models und
Schauspielern selbst zum Star zu wer-
den. «Dass Stars oder Modezaren fur
Dufte Pate stehen, ist aber nicht neu»,
sagt Kern. Bereits Kaiserin Eugénie im
19. oder Josephine Baker zu Beginn des
20. Jahrhunderts repréasentierten Duft-
nuancen. Was heute aber als Trend auf
den Markt geworfen wird, sind oft Duft-
disharmonien, die als Modegag héchs-
tens eine Saison Uberstehen.

Doch Vero Kern weiss: «Es findet eine
Ruckbesinnung statt; Qualitat, Authentizi-
tat und das Unvergangliche spielen wie-
der eine Rolle.» Weil ein Duft etwas Inti-
mes ist, sollte sich die Kundschaft nicht
von plumpen Werbeversprechen verfih-
ren, sondern sich vielmehr durch die eige-



ne Nase lenken lassen. Vero Kern fasst
es so zusammen: «Parfums sind mehr als
fluchtige Accessoires. Sie sind unsichtba-
re Visitenkarten unserer Personlichkeit. »
Ein Tropfen auf der Haut gentige, und mit
etwas Gliick verbinde sich das Parfum mit
der eigenen Kérperchemie zu einer neu-
en, unverwechselbaren Duftidentitat.

Evergreen trifft Moderne

Rote Frichte, weisse Bliten, braune Hol-
zer — die Ausdrucksvielfalt von Parfums
ist schier grenzenlos — sowohl bei den
Klassikern als auch bei neuen Kreationen.
Viele Hersteller setzen vermehrt auf hand-
verlesene Ingredienzien. Und wéhrend die
orientalische Duftfamilie Fans in Europa
gewinnen soll, zitrische Kopfnoten und
aromatische Nuancen den Dften neuen
Charakter verleihen, zeichnen sich zwei
Trends ab.

Evergreens Bei den Damenduften gibt es
eine Ruckbesinnung auf florale Bouquets.
Die Frauen durfen sich tber feine Dufte
mit Orangenbliten, Jasmin oder Garde-
nie freuen und sich von der samtigen Raf-
finesse von Rosenblattern verfiihren las-
sen. Bei den Herrenduften ist eine
Ruckkehr zu Leder-Nuancen zu erkennen.
Aber auch aromatische und holzige Noten
liegen weiterhin im Trend.

Tradition meets Moderne Berihmte
Klassiker werden neu interpretiert und
sollen auch eine jingere Zielgruppe an-
sprechen. Kreative Parfumeure entwer-
fen abstrakte und assoziative Duftimpres-
sionen wie Gold, Zuckerguss oder
Tautropfen und beschworen mit Kompo-
sitionen Landschaften, Naturerlebnisse
oder kulinarische Genlsse olfaktorisch
herauf. Typisch feminine Noten wie Iris,
Rose, Veilchen, Jasmin und Maigloéck-
chen finden sich jetzt auch in Herrenpar-
fums, wahrend maskuline Holz- und Ge-
wiurznoten fur Damenduifte verwendet
werden. Die Dufte der aromatisch-holzi-
gen Fougére-Familie, die leicht nach La-
vendel, Geranium und Eichenmoos rie-
chen, werden sowohl als Damen- als auch
als Herrenparfum verwendet.

Die Qual der Wahl

«Jedes Jahr gelangen rund tausend neue
Dufte auf den Markt», weiss Vero Kern.
Unter all den Duftimpressionen das rich-
tige Parfum zu finden, ist schwierig. Man-
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Bei den Damendiiften gibt es eine Riick-
besinnung auf florale Bouquets. Die Frauen
durfen sich tber feine Difte mit Orangenbliten,
Jasmin oder Gardenie freuen.

che Parfums stehen uns einfach nicht,
weil sie nicht zu unserem genetisch ange-
legten Dufttyp passen.

Es ist inzwischen wissenschaftlich be-
legt, dass wir mit der Wahl unseres Par-
fums unseren individuellen Kérpergeruch
nicht tberdecken, sondern — sei es unbe-
wusst oder gezielt — unseren Dufttyp un-
terstreichen wollen. Damit der Parfum-
Kauf zum Erlebnis wird, empfiehlt Vero
Kern: «Ein Parfum auszuwahlen, ist ein
Prozess, fur den man sich viel Zeit neh-
men sollte.»

Der passende Duft: Der Hauttyp ist nur
ein wichtiges Auswahlkriterium. Im Kun-
dengesprach tber Gefuhle, Erinnerun-
gen und zur Persoénlichkeit lasst sich aus-
serdem herausfinden, ob eher ein
blumiges, fruchtiges oder holziges Par-
fum zur Person passt.

Parfums ausprobieren und Komponen-
ten entschliisseln: Der naturliche Eigen-
geruch ist bei jeder Person anders, der
Duft eines Parfums hangt von der indivi-
duellen Hautbeschaffenheit ab, da die
Epidermis die Charakteristika der Aro-
mastoffe verandert. Um herauszufinden,
ob ein Parfum passt, sollte es an Kérper-
stellen ausprobiert werden, an der man
den Pulsschlag spurt. Der Duft sollte da-
bei nicht in die unmittelbare Nahe eines
Schmuckstticks gespriht werden, denn
Metall irritiert die Haut an der Kontakt-
stelle. 4

Zum Nachschlagen
Renate Lohse-Jasper:
«Parfum. Eine sinnliche
Kulturgeschichte»,
Claassen Verlag, 2005,
ISBN 978-3-546-00369-8,
ca. Fr. 38.—-

Voyage au cceur des effluves

Tout comme une partition musicale,
un parfum est composé de notes a
partir desquelles on compose des ac-
cords et des harmonies, pour arriver
a une composition achevée. Alors que
la création de ces symphonies était ja-
dis réservée aux parfumeurs, de nos
jours, les entreprises engagent de vé-
ritables bataillons d'employés pour
chercher des formules inédites et in-
venter des stratégies de marketing et
de vente sophistiquées. «Un nouvel
aspect de la fabrication de parfums,
c'est les tendances qui naissent a par-
tir d'une enquéte lancée par les pro-
ducteurs», remarque Vero Kern, aro-
matologue et parfumeuse a Zurich. En
portant les parfums des acteurs et
autres mannequins en vogue, les
consommateurs ont |'impression de
se rapprocher du statut de star. «Cela
dit, I'influence des stars sur le monde
de la parfumerie n'a rien d'inédit», pré-
cise Vero Kern. Limpératrice Eugénie,
au XIX® siécle, ou encore Joséphine
Baker, au début du XX®, avaient aussi
prété leur notoriété a des parfums.
Vero Kern poursuit: «On assiste a un
retour a la qualité, a I'authenticité; les
valeurs stables ont le vent en poupe.»
Un parfum touche a I'intime; la clien-
tele ne devrait donc pas se laisser sé-
duire par les promesses publicitaires,
mais se fier a son propre nez. Et la
spécialiste de conclure: «Le parfum
représente davantage qu'un simple
accessoire éphémere. C'est en quel-
que sorte la carte de visite invisible de
notre personnalité.»

L'histoire du parfum vous
intéresse? Vous voulez en
savoir plus sur ses différentes
nuances, fragrances et ten-
dances? Alors ne manquez
pas notre article sur d-inside.
drogoserver.ch/inside.pdf —
cliquez ensuite sur la colonne
et l'article en frangais apparai-
tra automatiquement.



http://d-inside.drogoserver.ch/f/1209/Parfums.pdf

Jedes Parfum besitzt eine Struktur. Es
setzt sich aus einer Duftpyramide zusam-
men: Die Kopfnote entfaltet sich sofort
beim Aufsprihen, die Herznote zehn Mi-
nuten danach. Die Basisessenzen ma-
chen das Parfum lange haltbar. Erst nach
einer Stunde, wenn sich alle drei Duftno-
ten voll entfaltet haben, kennt man den
wahren Geruch eines Parfums.

Die richtige Konsistenz verwenden: Eau
de Toilette, Eau de Parfum, parfumiertes
Ol oder Parfumlotion? Es ist nicht immer
einfach, sich fir das richtige Produkt zu
entscheiden. Im Alltag ist das Eau de
Toilette ideal, weil es ein dezentes Duft-
ambiente hinterlasst. Dasselbe gilt fur
Kérperlotionen oder Puder, die die Haut
zart parfimieren. Wer sich dagegen ein
kraftigeres Duftsignal wiinscht, sollte zum
Eau de Parfum oder direkt zum Parfum
greifen.

Parfum richtig auftragen

m  Gut durchblutete Korperstellen sind
die besten Dufttrager. Auch Haare
speichern den Duft lange.

m Da Duftmolekdile nach oben steigen,
entfaltet sich der Duft besser, wenn
man von unten nach oben spriht.

m  Weniger ist mehr. Ein bis maximal
zwei Spriher gentigen. Die Gefahr
ist gross, sich regelrecht zuzuspri-
hen, weil man selbst nichts mehr
riecht. Die eigene Nase gewdhnt sich
schnell an den Duft.

m  Parfum nie zerreiben. Dies zerstort
die Duftmolekule, und das Parfum
duftet nicht mehr intensiv.

m  Damit der Duft langer halt: Sich vor
dem Parfimieren mit geruchsneu-
traler Feuchtigkeitspflege eincremen
oder sich direkt nach dem Baden
oder Duschen einparfimieren. Die
warme Haut und die geotffneten Po-
ren garantieren, dass das Parfum gut
aufgenommen wird und lange halt.

Parfum kann aber nicht nur auf der Haut
getragen werden. «Etwas Parfum auf
dem Rocksaum oder einem Taschentuch
entfaltet zarte Duftwolken», verrat Vero
Kern. Dabei sollte aber nie vergessen
werden, dass sich ein Parfum nur dezent
offenbaren darf.

Christa Friedli Miller
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Kopfnoten riecht man
sofort nach dem Auftragen,
nach dreissig Minuten ist
der Duft verschwunden.

Basisnoten sind haltbare
Aromen, die den Parfums
Bestandigkeit verleihen.

Herznoten entwickeln sich
langsamer, sind meist
Blumendiifte und zwischen
zwei und vier Stunden zu
riechen.

Die Welt der Diifte

Dufte verandern sich im Laufe der Zeit. Grund dafir ist die «Pyramide» aus
Kopf-, Herz- und Basisnote.

Kopfnoten, beispielsweise Zitrusfriichte, Pfirsich oder Bergamotte, riecht man
sofort nach dem Auftragen, nach dreissig Minuten ist der Duft verschwunden.
Herznoten entwickeln sich langsamer, sind meist Blumendiifte und zwischen
zwei und vier Stunden zu riechen.

Typisch sind Jasmin, Rose, Gardenie, Freesie, Lilie, Ylang-Ylang, Nelke oder
Maiglockchen.

Basisnoten sind haltbare Aromen, die den Parfums Bestandigkeit verleihen.
Typisch: Bernstein, Moschus, Sandelholz, Patschuli, Vetiver und Holzer.

Die finf Duftfamilien

Parfums aller Marken gehoéren zu einer der funf Duftfamilien: Blumig, Orienta-
lisch, Chypre, Fougére und Ozonic. Wobei jede Duftfamilie viele Unterkatego-
rien umfasst.

Blumige Diifte sind selten aufdringlich, duften suss, dezent und feminin.
Orientalische Diifte duften nach schwiler Warme, langen Nachten und fern-
Ostlicher Exotik. Einige sind schwer, andere berauschend und aufdringlich.

Ihr Duft halt lange auf der Haut. Oft enthalten sie leichte Blumenddifte als
Gegengewicht zu den schweren Aromen.

Chypre Diese Parfums duften nach Herbstwaldern und moosbewachsenen
Wiesen. Sie wirken sinnlich. Ein klassischer Chypre-Duft enthalt Eichenmoos,
Sandelholz und Moschus, dazu Rose und Jasmin und vielleicht einen leichten
Zitruston.

Fougére bedeutet Farnkraut. Diese Parfums duften aromatisch nach Lavendel,
frischem Heu und Eichenmoos. Sie sind oft «unisex».

Ozonics sind relativ neu in der Parfumwelt. Méglich wurden sie durch die
Entdeckung aromatischer Chemikalien, die nach Wassermelone duften und
an frische Luft und das Meer erinnern.




Anzeige

Fenivir Creme beschleunigt signifikant
die Heilungszeit'.

Herpes labialis, umgangssprachlich auch Fieberblaschen genannt, wird durch das
Herpes simplex Virus vom Typ 1 verursacht. Uber 90 % der Bevélkerung sind Trager des Virus.
Meist findet die Erstinfektion in der Kindheit statt und verlauft symptomlos.

Nach der Infektion wandert das Virus in die
Nervenknoten und verharrt dort unbemerk,
bis es durch verschiedene Faktoren wie ein
geschwdchtes Immunsystem, Fieber, starke
Sonneneinstrahlung, aber auch psychische
Faktoren wie Stress geweckt wird und sich
durch Brennen, Rotungen, Juckreiz, Blds-
chen- und schliesslich Krustenbildung an der
Lippe bemerkbar macht.

Da Viren keinen eigenen Stoffwechsel besit-
zen, benGtigen sie zur Vermehrung eine
Wirtszelle. Das Virus dringt in den Zellkern
der Lippenzelle ein und verdoppelt mit deren
Hilfe seine Erbinformation. Es entstehen vie-
le neue Viren, die nun weitere Lippenzellen
infizieren.

An diesem Schritt der Neusynthese der Virus-
DNA greift Penciclovir ein. Es wird in der her-
pesinfizierten Zelle erst durch virale und an-
schliessend durch zelluldre Enzyme aktiviert.
Durch die Beteiligung viraler Enzyme findet

e Einfach 4 Tage auftragen

¢ Beschleunigt die Heilungszeit signifikant

dieser Schritt selektiv in der virusinfizierten Zelle
statt. Die aktive Form des Wirkstoffs wird nun als
falscher Baustein in den neu zu synthetisieren-
den DNA-Strang eingebaut. Es kommt zu einem
Abbruch der Verdoppelung der Virus-DNA, wo-
durch das Virus keine weiteren Zellen mehr be-
fallen kann.

Um die lastigen Ldsionen und Schmerzen még-
lichst schnell wieder loszuwerden, bietet sich
Fenivir Créme mit dem Wirkstoff Penciclovir an.
Fenivir Creme wird einfach 4 Tage alle zwei Stun-
den aufgetragen und beschleunigt signifikant
die Heilungszeit. Zudem reduziert es die mit
Schmerz verbundenen Lasionen und wirkt auch
noch, falls es erst nach der Blaschenbildung auf-
getragen wird'. Die Wirksamkeit von Penciclovir
sowohl im frihen als auch im spaten Stadium
des Lippenherpes wurde in einer kombinierten
Auswertung zweier gross angelegter Studien
zur Behandlung von Lippenherpes mit Penciclo-
vir 1% Créme versus Placebo gezeigt?.

2 Raborn GW et al.: Effective treatment of herpes simplex labialis with penciclovir cream: combined results of two trials. J Am Dent Assoc 2002; 133: 303-309

! Arzneimittelkompendium der Schweiz

Fenivir® Créme; Z: Créme mit 10 mg Penciclovir pro 1 g; Hilfsstoffe: Propylenglycolum; Excip. ad unguentum. I: Topische Behandlung von Herpes labialis.
D: Erwachsene, dltere Patienten und Jugendliche ab 12 Jahren: alle 2 Stunden vom Aufstehen bis zum Zubettgehen auftragen. Mit der Behandlung sollte so
friih wie moglich nach dem Auftreten der ersten Symptome begonnen werden. Die Behandlungsdauer betragt 4 Tage. KI: Bekannte Uberempfindlichkeit ge-
gen Penciclovir, Famciclovir oder einen Hilfsstoff, z.B. Propylenglykol. VM: Nicht auf Schleimhauten oder am Auge anwenden. S: Kategorie B. UW: Reaktionen
an der Verabreichungsstelle (z.B. voriibergehendes Brennen, Stechen, Taubheitsgefiihl). Selten wurden Hypersensitivitatsreaktionen wie Urticaria, Gesichtsode-
me und Rash beobachtet. IA: Bis dato keine Hinweise auf Wechselwirkungen mit anderen gleichzeitig topisch oder systemisch angewendeten Arzneimitteln.

P: Créme: 2 g, Liste D und 5 g, Liste B.

Fir ausfihrliche Informationen konsultieren Sie bitte das Arzneimittelkompendium der Schweiz. Novartis Consumer Health Schweiz AG, Bern.

Wirkmechanismus von Fenivir® Créme

Der Wirkstoff Penciclovir wird als falscher
Baustein in die Virus-DNA eingebaut
—> die Virusvermehrung wird gestoppt.

Vermehrung des Herpesvirus
in der Hautzelle

Die Viren benétigen die Zelle des Wirts,
um sich zu vermehren. Das Virus dringt
in die Zelle ein und vervielféltigt mit Hilfe
der Wirtszelle seine Erbinformation
(DNS: Desoxyribonukleinsaure).

) NOVARTIS

Novartis Consumer Health Schweiz AG

Anzeige von Novartis Consumer Health Schweiz AG in Zusammenarbeit mit der Redaktion d-inside. Die Verantwortung fiir den Inhalt liegt bei Novartis Consumer Health Schweiz AG.
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Die wichtigsten Expektorantien
und Antitussiva

Fachwissen Der Husten ist ein haufiges, aber auch unspezifisches Symptom

vieler Erkrankungen. Die folgende Einfiihrung in die Anatomie und Physiologie des
Respirationstraktes sowie eine Zusammenfassung der wichtigsten (chemischen) Mittel
aus der Liste D bieten lhnen Gelegenheit, lhr Fachwissen aufzufrischen.

Husten wird durch einen Reflex, den Hus-
tenreflex, gesteuert. Von den Hustensen-
soren, deren Dichte in der Trachea am
grossten ist, laufen die Afferenzen im
Nervus vagus zum Hustenzentrum, das
sich in der Medulla oblongata befindet.

Aufbau des Respirationstraktes
Der Atemtrakt besteht aus dem Nasen-
raum (Cavum nasi), dem Rachen (Pha-
rynx), dem Kehlkopf (Larynx), der Luftroh-
re (Trachea), den Bronchien und der
Lunge (siehe Abbildung 1). Im Rachen
Uberkreuzen sich die Wege fiur die At-
mung und die Nahrungsaufnahme.
Normalerweise ist der Atemweg geoff-
net. Er schliesst sich lediglich beim
Schluckakt, indem der Kehldeckel nach
unten klappt.

Gut zu wissen

Bereiten Sie sich auf die Fragen
Ihrer Kunden vor: Husten und
Schnupfen stehen auch im
Drogistenstern vom Januar und
Februar im Zentrum.

57

Der Kehlkopf ist aus Knorpeln, Bandern
und Muskeln zusammengesetzt. Die
Knorpel vermitteln die mechanische Fes-
tigkeit. Die Vorderkante des Schildknor-
pels ist am Hals tastbar und bei Mannern
als «Adamsapfel» sichtbar. Der fir die
Stimmbildung verantwortliche Teil des
Kehlkopfs wird Glottis genannt.

Die Luftrohre (Trachea) ist eine bindege-
webige Rohre (Lange: 100 bis 200mm,
Durchmesser: 15 bis 22 mm), mit einge-
lagerten U-férmigen Knorpelspangen,
welche die Luftrohre vor dem Kollabieren
schitzen. Am unteren Ende teilt sich die
Trachea in die beiden Hauptbronchien.
Die Gabelung wird Bifurcatio genannt.
Der Brustkorb (Thorax) besitzt rechts und
links des Mittelfellraumes (Mediastinum)
je einen Hohlraum, in dem sich die Lun-
genfliigel befinden. Die von der Luftrohre
abzweigenden beiden Hauptbronchien
spalten sich in immer kleinere Gefasse
auf, die als Bronchien, Bronchiolen usw.
bezeichnet werden (Abbildung 2).

Von der Gabelung aus gerechnet findet
man etwa 22 Verzweigungsstufen. Am
Ende des Bronchialsystems minden die
respiratorischen Bronchiolen tber Alveo-

Foto: panthermedia.net

largédnge (Ductus alveolaris) in die séck-
chenférmigen Aussttlpungen der Alveo-
len ein. In diesen findet der Gasaustausch
statt.
Mit dem Atemtrakt bietet unser Organis-
mus schadigenden Einflissen eine sehr
verwundbare Angriffsflache an. Wenn
man sich vergegenwartigt, dass die Lun-
gen auf der Flache von der Grosse eines
Tennisplatzes taglich ein Luftvolumen von
etwa 10000 bis 20000 Litern austau-
schen, wird verstandlich, dass sie vielfal-
tigen Angriffen von innen und aussen aus-
gesetzt sind, deren sie sich erwehren
mussen, und nicht selten bleiben sichtba-
re Spuren eines «Kampfes» zuriick. Eine
Reihe wirkungsvoller Schutzfunktionen
sollen die Schleimhaute der Bronchien
und die besonders empfindlichen Struktu-
ren des Lungengewebes vor Schaden
bewahren. Zu den wichtigsten Abwehr-
mechanismen gehoren:
m die passive Filterfunktion von Nase
und Atemwegen
m der Hustenstoss
m die mukoziliare Reinigung
Der Schutzreflex Husten versetzt den
Organismus in die Lage, Fremdkorper,



Verunreinigungen der Luft und Schleim,
der an der Bronchialwand haftet, aus dem
Respirationstrakt zu entfernen. Der Hus-
tenreflex wird meist durch Reizung von
physiologischen Sensoren ausgelost,
die sich Uber den gesamten Atemweg
verteilt in der Schleimhaut befinden. Man
unterscheidet zwischen Mechanosenso-
ren — sie sind vor allem im vorderen Teil
des Atemtrakts lokalisiert und sprechen
auf mechanische Reize an — und Chemo-
sensoren, die sich in den tieferen Ab-
schnitten befinden und zum Beispiel durch
giftige Gase erregt werden konnen. Affe-
rente Nervenbahnen leiten die Erregung
zum Hustenzentrum, das sich in der Me-
dulla oblongata befindet. Wenn die Sum-
me der Reize eine gewisse Schwelle
Uberschreitet, wird von hier aus tber ef-
ferente Nervenbahnen der Husten-
vorgang ausgelost: Durch verstarkte Ta-
tigkeit der Atemmuskulatur wird der

Abbildung 1: Atmungsorgane'

intrathorakale Druck erhoht und die Luft
unter stossweisem Offnen und Schlie-
ssen der Stimmritze des Kehlkopfes ex-
plosionsartig ausgetrieben. Der stark be-
schleunigte Atemstrom erreicht Werte
von 50 bis 120 1/s (etwa 250m/s oder
900 km/h!) und entspricht etwa der Star-
ke eines Orkans. Dabei werden Fremd-
korper und Bronchialsekret mitgerissen
und aus dem Respirationstrakt herausbe-
fordert.

Ubermassiger Husten tritt besonders dann
auf, wenn die Expektoration (der Auswurf)
gehemmt oder beeintrachtigt ist. Beim Ge-
sunden tritt Husten recht selten auf, und
das taglich von den Atemwegen produzier-
te Sekret wird unbemerkt tiber das «zilia-
re Forderband» abtransportiert. Wird der
Respirationstrakt exogen (zum Beispiel
durch Inhalationsnoxen, Fremdkérperaspi-
ration etc.) oder endogen (akute oder
chronische Entziindungen) 4
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Expectorants et antitussifs

La toux est un symptéme fréquent et
aspécifique de nombreuses maladies.
La petite introduction en anatomie et
physiologie du systéme respiratoire
que nous VOuS proposons ainsi que
I'apercu des principaux produits (chimi-
ques) de la liste D vous permettront
de rafraichir vos connaissances.

Le réflexe de défense de la toux per-
met a l'organisme d'évacuer du sys-
téme respiratoire les corps étrangers,
les pollutions aériennes et les muco-
sités qui adherent aux parois bronchi-
ques. Le réflexe de la toux est géné-
ralement provoqué par la stimulation
de récepteurs physiologiques qui se
situent dans les muqueuses, tout au
long des voies respiratoires. On dis-
tingue les mécanocepteurs — qui sont
surtout localisés dans la partie supé-
rieure des voies respiratoires et ré-
pondent aux stimuli mécaniques — et
les chémocepteurs, lesquels se si-
tuent dans les voies inférieures et
peuvent notamment étre stimulés par
des gaz toxiques. Les voies nerveu-
ses afférentes transmettent le stimu-
lus jusqu'au centre de la toux, lequel
se situe dans le bulbe rachidien. Lors-
que la somme des stimuli dépasse un
certain seuil, le mécanisme de la toux
est déclenché, via les voies nerveu-
ses efférentes: 'activité accrue de la
musculature  respiratoire  permet
d'augmenter la pression intrathoraci-
que. L'air est alors expulsé par I'ouver-
ture forcée de la glotte. L'air ainsi ex-
pulsé peut atteindre un volume de 50
a 1201/s (soit une vitesse de 250 m/s
ou 900 km/h) — ce qui correspond a la
violence d'un ouragan. L'air emporte
avec lui les corps étrangers et les sé-
crétions bronchiques hors des voies
respiratoires.

Principes actifs

Les expectorants sont bien, voire tres
bien résorbés dans l'intestin gréle et
métabolisés dans le foie. Tres sou-
vent, les métabolites efficaces ne se
forment qu'aprés cette métabolisa-
tion. Important: en raison d'un risque
d'accumulation des sécrétions, I'utili-

sation concomitante d'un expecto- P
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Uberlastet, konnen die Abwehrmechanis-
men dekompensieren. Husten und ver-
mehrte Schleimbildung treten dann als
polyéatiologisches Symptom (Symptom
mit mehreren Ursachen) pulmonaler Er-
krankungen auf, die eine sinnvolle Thera-
pie erfordern.

Der Hustenreflex

Wenn feste oder flissige Teilchen statt in
die Speiserohre in die Luftrohre gelan-
gen, setzt ein meist nicht unterdriickba-
rer, heftiger Husten ein, durch den diese
Partikel wieder in den Rachen oder die
Mundhohle zurtickbefordert werden. An
diesem Reflex sind drei Komponenten be-
teiligt:

m die sensorischen Nerven in der
Schleimhaut der Atemwege

das Hustenzentrum

die zur Atemmuskulatur

fuhrenden motorischen Nerven
(siehe Abbildung 3)

Eingeatmete Partikel oder Schleimauf-
lagerungen, chemische Reizstoffe oder
bei Entzindungen freiwerdende Mediato-
ren (Histamin, Prostaglandine) sowie eine
Bronchokonstriktion 16sen mechanisch

e
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Abbildung 2: Die Luftréhre?

(oben links mit der Hauptgabelung = Bifurcatio
tracheae) und linker Bronchialbaum von vorn.
1: Hauptbronchien; 2: Lappenbronchien;

3: Segmentbronchien

© Dr. Tony Smith: Der menschliche

Korper — Ein Bildatlas, 3. Aufl.,

Dorling Kindersley, 2004
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bzw. chemisch an den Nerven der
Schleimhaut von Larynx, Trachea und den
Bronchien eine Erregung (Reiz) aus. Die-
ser Reiz wird Uber afferente Fasern zum
Hustenzentrum im verldngerten Mark
(Medulla oblongata) geleitet, wo Impulse
entstehen, die ihrerseits durch efferente
Fasern zu Zwerchfell, Zwischenrippen-
muskulatur und Bauchmuskulatur gehen.

Das Hustenzentrum?

Die Impulse der Sensoren (Chemo- und
Mechanosensoren) erreichen ihre Kerne
im Hustenzentrum, wo die Reaktion Hus-
ten tber Motoneurone (motorische Neu-
rone) ausgelost werden kann. Die Infor-
mation, dass ein Hustenreiz besteht, wird
an das Grosshirn weitergeleitet. Das
Grosshirn hat dann die Moglichkeit, einer-
seits das Hustenzentrum zu dampfen und
damit den Husten zu unterdriicken, ande-
rerseits ist es jederzeit moglich, Husten
willentlich auszulésen. Husten ist somit
ein Reflex, der einer starken willentlichen
Kontrolle unterliegt. Er kann bewusst aus-
gelost und — beschrankt — auch unter-
driickt werden. Das bedeutet auch, dass
wir durchaus noch husten, also auch
Schleim abhusten kénnen, wenn husten-
stillende Substanzen eingenommen wer-
den.

Wir besprechen in der Folge die wichtigs-
ten Expektorantia und Antitussiva auf
chemischer Basis. Dass Husten wir-
kungsvoll auch phytotherapeutisch oder
homdopathisch angegangen werden
kann, versteht sich von selbst.

Expektorantia

Expektorantien werden im Diinndarm gut
bis sehr gut resorbiert und in der Leber
metabolisiert. Haufig entstehen die wirk-
samen Metabolite erst nach dieser Meta-
bolisierung. Wichtig: Expektorantien soll-
ten wegen der Gefahr eines Sekretstaus
nicht gleichzeitig mit zentral wirksamen
Antitussiva gegeben werden. Es ist aber
moglich, tagstber Expektorantia einzu-
nehmen und zur Nacht, wenn der Husten
den Schlaf stort, Antitussiva.

Husten vermindern mit Ambroxol

Bei der sogenannten Erkaltung (akuter vi-
raler Infekt der oberen Luftwege) erklart
sich der begleitende Husten vor allem
durch Entziindungsprozesse. Nach einer

Foto: pixelio.de

Saponindrogen wie Primulae radix wirken
schleimverfliissigend und -l6send.

eher «trockenen Phase» (trockener Hus-
ten) mit Reizung von Hustenrezeptoren in
Rachen und Bronchien kommt es zur
Schadigung des Bronchialepithels (Abbil-
dung 5). Die schleimproduzierenden Zel-
len liefern einen zahen Schleim, der nicht
mehr entsorgt werden kann. Das Thera-
pieziel ist demnach einerseits eine Ver-
minderung der Entziindung und anderer-
seitsdieNormalisierungvon Sekretbildung
und Sekrettransport. Ambroxol aktiviert
auch die Bildung von Surfactant, ein Ge-
misch aus Phospholipiden, neutralen Lipi-
den und Proteinen, das die Innenflache
der Lunge belegt und die Oberflachen-
spannung des Flussigkeitsfilms herab-
setzt, die sonst bei ausgeatmeter Lunge
zum Kollaps der Alveolen fihren wiirde.
Ambroxol erhielt kirzlich neue Aufmerk-
samkeit, weil dem Wirkstoff lokalanasthe-
tische Wirkungen zugeschrieben wurden,
was zu einer neuen europaischen Zu-
lassung von Ambroxol als Halsschmerz-
therapeuticum fuhrte. Aufgrund der
ausgepréagten lokalanasthetischen Eigen-
schaften setzt Ambroxol die Husten-
schwelle hinauf, sofern der Wirkstoff
lange genug im Rachenraum einwirken
kann. Demnach sind Verabreichungen in
Form von Lutschtabletten oder Saft be-
sonders vorteilhaft. Diese Anwendung
fuhrt ausserdem =zuséatzlich zu einer
Reizlinderung (Demulzenz-Effekt). Spezi-
alitaten mit Ambroxol sind Mucabrox®
und Mucosolvon®. Lysopain® dol Ambro-
xol Lutschtabletten nutzt die analgeti-
schen Eigenschaften von Ambroxol aus
und wird bei Halsschmerzen eingesetzt.
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Bromhexin

Bromhexin ist chemisch betrachtet dem
Ambroxol sehr ahnlich und wird der Grup-
pe der Mucolytica zugeordnet. Bromhe-
xin wie auch sein aktiver Metabolit Am-
broxol wirken sekretolytisch, das heisst,
sie stimulieren die serésen Driisenzellen
(Clara-Zellen; siehe Abbildung 4), ver-
mehrt ein dinnflissiges Sekret auszu-
schitten. Zudem wirken sie sekretomo-
torisch, sie steigern also die Frequenz der

Zentral angreifende

Antitussiva

Peripher angreifende

Antitussiva

Abbildung 3*

Schematische Darstellung der Organe,
welche am Zustandekommen des Husten-
reflexes beteiligt sind.

© Kurz, H.: Antitussiva und Expektorantien,
Wiss. Verlags Gesell., 1989, (modifiziert WiF)

Zilientatigkeit. Bromhexin soll die Spal-
tung von sauren Polysacchariden bewir-
ken, die als Fasersystem die Viskositéat
des Auswurfs beeinflussen. Andererseits
wird eine qualitative Anderung der intra-
zellularen Sekretsynthese und des Sekre-
tionsmechanismus vermutet.

Und schliesslich wurde auch eine Zunah-
me der Gammaglobuline in der Trache-
obronchialschleimhaut festgestellt. Brom-
hexin wird in Bisolvon® eingesetzt. 4

Abbildung 4:

Normale, gesunde Bronchialschleimhaut®
1: Zilienzellen; 2: Becherzellen; 3: Miindung
einer peribronchialen Drise auf der Epithelober-
flache; 4: Basalzelle des Bronchialepithels;
5: Basallamelle des Bronchialepithels;

6: Gefassnetz in der subepithelialen
Bindegewebszone; 7: Glatte Muskulatur der
Bronchialwand; 8: Peribronchiale Driise;

9: Serdse Epithelzellen der peribronchialen
Drise (Clara-Zellen);

10: Mukése Driisenepithelzellen

© Morgenroth, K., et al.: Bronchitis, Pharma-
zeutische Verlagsgesellschaft, 1983

(mit freundlicher Genehmigung des Autors)

rant et d'un antitussif d'action centrale
puissant est vivement déconseillée.
En revanche, on peut prendre un ex-
pectorant pendant la journée et un an-
titussif le soir, pour éviter que la toux
ne perturbe le sommeil. Parmi les prin-
cipaux principes actifs expectorants,
on peut citerl'ambroxol, labromhexine,
I'acétylcystéine et la carbocystéine.
Les antitussifs d'action centrale sont
particulierement utiles en cas de toux
irritative. Rappelons qu'en cas de re-
froidissement, la toux commence gé-
néralement par une forme irritative.
Les quintes peuvent alors irriter, voire
blesser les muqueuses des voies res-
piratoires. Les personnes concernées
se trouvent alors dans une spirale in-
fernale: les irritations provoquent un
réflexe de la toux, lequel provoque a
son tour des irritations supplémentai-
res. On peut interrompre ce va-et-
vient entre irritation et réaction grace
aux antitussifs d'action centrale. lls at-
ténuent |'envie de tousser en jugulant
les signaux des voies afférentes dans
le centre de la toux. D'ou un soulage-
ment certain!

Qu'est-ce exactement que le
réflexe de la toux? Quels
nerfs, fibres nerveuses et
zones cérébrales intervien-
nent? Quels sont les princi-
pes actifs les plus efficaces
pour lutter contre la toux?
Pour en savoir plus, rendez-
vous sur d-inside.drogoser-
ver.ch/inside.pdf — cliquez
enstuite sur la colonne et
I'article en frangais s'affichera
automatiquement.
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Acetylcystein (ACC) und Carbocistein

Der aktive Metabolit von ACC ist die Ami-
noséaure Cystein. Durch Spaltung von Di-
sulfidbriicken in den Proteinbestandteilen
des Schleims wird die Viskositat des
Schleims herabgesetzt. Zusatzlich hat
ACC antioxidative Eigenschaften und
tragt zu einer erhdhten Glutathion-Syn-
these bei. Durch gleichzeitige Gabe von
ACC und Antibiotika kdnnen die Antibio-
tika inaktiviert werden, daher missen
mindestens zwei Stunden zwischen den
Einnahmen liegen. Die Wirkung von Car-
bocistein ist weniger gut bekannt. Es gibt
keine direkte Wirkung auf die Schleimmo-
lekile wie bei Acetylcystein, aber die
Fliesseigenschaften des Schleims ver-
bessern sich. In der Liste D sind Uber
40 Spezialitaten mit ACC zugelassen.
Beispiele sind Fluimucil®, Solmucol®,
Ecomucyl®, Solmucalm®. Carbocistein
wird beispielsweise in Rhinathiol®, Pec-
tox®, Pectorex® und rund zwolf weiteren
Spezialitaten eingesetzt.

Abbildung 5:

Reflektorisch wirkende

Expektorantien”

Im Magen werden afferente parasympa-
thische Fasern stimuliert, der Reiz wird
Uber das parasympathische Nervensys-
tem an das Brechzentrum weitergeleitet,
und Uber den Nervus vagus werden
schliesslich die Bronchialdrisen angeregt.
Auf diese Weise wirken zum Beispiel sa-
poninhaltige Drogen wie Primulae radix,
Hederae folium und Liquiritiae radix.

Zentral wirksame Antitussiva

Der typische Erkaltungshusten beginnt
meist mit einem Reizhusten. Die Husten-
stosse konnen die Schleimhaute in den
Atemwegen immer mehr reizen und sogar
verletzen. Der Betroffene gerat in eine
Spirale aus Reizen, die einen Hustenre-
flex ausloésen, und immer wieder neuen
Reizen. Diese Reiz-Reaktions-Spirale
lasst sich mit zentral wirksamen Antitus-
siva durchbrechen. Sie dampfen den Hus-
tenreiz, indem sie die Signale afferenter
Neuronen im Hustenzentrum (Abbildung
4) unterdrucken.

Schédigung des Bronchialepithels bei der Bronchitis®

1: In Ablésung stehende, z. T. nekrotische Zilienzellen; 2: Zilienfragmente
im Bronchialsekret; 3: Schleim im Ausfiihrungsgang einer peribronchialen
Drtise; 4: Die Submukosa und die Basallamelle durchwandernde Leuco-
cyten; 5: Bakterien im Bronchialsekret; 6: Blutgefasse der Bronchialwand;

7: Glatte Muskulatur; 8: Basallamelle

© Morgenroth, K., et al.: Bronchitis, Pharmazeutische Verlagsgesellschaft,

1983 (mit freundlicher Genehmigung des Autors)
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Butamirat

Butamirat ist ein Antitussivum, dessen
Wirkmechanismus nicht zuverlassig
definiert ist. Die Wirkung konnte sowohl
auf einer zentralen Komponente durch
Angriff am Hustenzentrum als auch auf
einer peripheren Komponente durch An-
griff an Rezeptoren des Respirationstrak-
tes beruhen. Butamirat wird nach Aufnah-
me durch Esterasen rasch gespalten: Der
pharmakodynamisch wirksame Metabolit
ist die 2-Phenylbutterséure. Klinisch ist
die Wirkung von Butamirat als Antitussi-
vum belegt. Die Anwendung ist dann sinn-
voll, wenn es darauf ankommt, den Hus-
tenreiz zu unterdricken, ohne die Gefahr
einer Sekretstauung hervorzurufen. Die
Anwendung von Butamirat kann auch
dann in Erwagung gezogen werden, wenn
entziindliche Erkrankungen der oberen
Luftwege wie Pharyngitis, Tracheitis
oder Laryngitis vorliegen. Butamirat fin-
den wir unter anderem in Demotussol®
und Sinecod®.

Noscapin

Noscapin ist, im Gegensatz zum Butami-
rat, ein Alkaloid aus Opium. Es hat in the-
rapeutischer Dosierung eine zentrale, tiber
das Hustenzentrum im Stammhirn vermit-
telte antitussive Wirkung. Ein analgeti-
scher Effekt ist nicht nachweisbar. Die
Wirksamkeit von Noscapin ist erwiesen
und entspricht derjenigen des Codeins,
ohne dessen verschiedene Nachteile.
Noscapin bekédmpft den trockenen Hus-
ten, ohne den
behindern. Es dampft das Atemzentrum
nicht und hat keine bronchospastische
Wirkung. In den Spezialitdten wird Nos-
capin als Noscapinhydrochlorid (Noscapi-
ni hydrochloridum) eingesetzt. Die meis-
ten Spezialitaten sind mit Guaifenesin
kombiniert (zum Beispiel Noscorex® Kap-
seln). Neben der hustenberuhigenden Wir-
kung wird hier gleichzeitig eine auswurffor-
dernde Wirkung erzielt, die sich besonders
far die Linderung von trockenem oder
krampfartigem Husten eignet. Noscapin
finden wir zum Beispiel in Tossamin®, De-
mo Tussil®, Hederix®, Tuscalman®.

Schleimauswurf zu

Wann ist arztliche Hilfe angezeigt?
Geht ein trockener Husten nicht nach
zwei bis drei Tagen in die produktive Pha-
se Uber, ist es wahrscheinlich, dass dem



Husten keine Erkéltung zugrunde liegt. Spatestens
nach zwei bis drei Wochen sollte die von andauern-
dem trockenem Husten betroffene Person den
Arzt konsultieren. Rund 300 Erkrankungen kénnten
als Ursache infrage kommen, und bei etwa 20 Pro-
zent der Hustenpatienten kann keine Ursache ge-
funden werden.

Dr. sc. nat. Rolando Geiser,
Leiter der Wissenschaftlichen Fachstelle

Beim Husten erreicht der Atemstrom Werte von zirka
900 km/h und entspricht etwa der Stérke eines Orkans.

Quellen:

! Faller A.: Der Kérper des Menschen, 15. Aufl.,

Thieme, 2008, Seite 384

Dr. Tony Smith: Der menschliche Kérper — Ein Bildatlas,

3. Aufl., Dorling Kindersley, 2004

3 Wounderer, H., et al.: Reizhusten — Entstehung und

Therapie, DAZ, Beilage (2009), Nr. 1-2 (leicht modifiziert

WiF)

Kurz, H.: Antitussiva und Expektorantien, Wiss. Verlags
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5 Morgenroth, K., et al.: Bronchitis, Pharmazeutische
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Mehr als schéne Augenblicke

Augen Die Gesunderhaltung und das Erkennen von Erkrankungen, Therapie und
Prophylaxe sind Teile des Beratungsfelds in der Drogerie, wenn es um die Augen geht.
Eine Rolle spielt aber auch der Umgang mit sehbehinderten Kundinnen und Kunden.

Wenn |hnen jemand ein drittes Auge
schenken wiirde, wo wiirden Sie es mon-
tieren? Vielleicht am Hinterkopf oder doch
eher am Zeigefinger? Durch jedes Schlis-
selloch kénnte man unauffallig hindurch-
sehen, um die Ecke gucken und alles
wahrnehmen, was sich rundum abspielt.

Doch auch deren zwei Augen vollbringen

taglich Hochstleistungen und sind kleine

anatomische Wunderwerke:

m  Der kugelférmige Augapfel liegt in
der mit Fettgewebe ausgekleide-
ten Augenhohle. Seine Wand ist aus
drei Schichten aufgebaut. Aussen die
weisse Lederhaut (Sklera), die dem
Augapfel seine Form gibt; dann die
mittlere Augenhaut mit den vielen
Blutgefassen, der farbigen Iris und
dem Pupillenloch sowie die innerste
Haut, die Netzhaut (Retina).

m  Dank der Netzhaut kénnen wir feinste
Licht- und Farbunterschiede sehen.

m Im Innern des Augapfels liegen licht-
brechende und stutzende Strukturen.

Gut zu wissen

Bereiten Sie sich auf die Fragen
lhrer Kunden vor: Augen stehen
auch im aktuellen Drogistenstern
im Zentrum.

40

Foto: Flavia Trachsel

s Uber den Sehnerv, der am hinteren
Pol aus dem Auge austritt, werden die
Sinneseindriicke an das Grosshirn ge-
leitet.

m Fir die Augenbewegungen sind die
ausseren Augenmuskeln zustandig.
Sie verbinden das Auge mit der kno-
chernen Wand der Augenhéhle.

m  Weil das Auge &usserst empfindlich
ist, verfugt es zudem tber Schutzein-
richtungen wie Augenbrauen, Augen-
lider, Wimpern, Bindehaut und Trénen-
apparat.

Augenkrankheiten erkennen
Kommt ein Kunde mit Augenproblemen in
die Drogerie, hat er meistens lokale Ent-
zindungen wie Gerstenkomer, eine Lid-
oder Tranendrlisenentziindung oder eine
Bindehautentziindung.

Doch es gibt viele weitere Arten von Au-
genbeschwerden. Die meisten der im Fol-
genden beschriebenen Augenkrankheiten
(insbesondere Gerstenkorn, Hagelkorn
usw.) benétigen eine vorausgehende arzt-
liche Abklarung.

Gerstenkorn (Hordeolum): Das Gersten-
korn ist eine akute, lokale Entziindung ei-
ner Liddrise an der Lidkante oder im
Wimpernbereich, in der Regel begleitet
von einer Rotung, Schwellung oder
Schmerzen.

Behandlung: Schulmedizinisch wird mit
antibiotischen und desinfizierenden Au-
gensalben gearbeitet. Naturheilkundlich
werden Augentrost, das homoopathische
Mittel Mercurius solubilis oder ausserli-
che Auflagen mit den gerbstoffhaltigen
Heilpflanzen Hamamelis, Ringelblume
oder Eichenrinde verwendet.

Hagelkorn (Chalazion): Beim Hagelkorn
hat sich eine Talgdrise im Lidbereich ent-
zindet. Es ist grosser als das Gersten-
korn und fir den Betroffenen meist nicht
schmerzhaft, sondern I6st eher ein Span-
nungsgefuhl aus.

Behandlung: Meist muss das Hagelkorn
operativ entfernt werden. Das ist ein klei-
ner Eingriff, der ambulant durchgefiihrt
wird.

Bindehautentziindung (Konjunktivitis):
Die akute oder chronische Entzindung
der Augenbindehaut kann zahlreiche Ur-
sachen haben. Bei der infektiosen Kon-
junktivitis sind Bakterien, Pilze oder Viren
im Spiel. Die nichtinfektidse Konjunktivi-
tis hingegen wird durch Fremdkérper,
chemische oder physikalische Reize wie
Veratzungen oder Verbrennungen, durch
Tabakrauch, UV-Strahlen und Benet-
zungsstorungen (zu seltenes Blinzeln)
verursacht. Die Bindehautentziindung
aussert sich durch Jucken und Brennen,
durch Fremdkoérpergefihl, Lichtscheu,



Tranenfluss, Roétungen und schleimige
Sekretionen.

Behandlung: Die Bindehautentziindung
gehort zum Arzt. Er kann die genaue Ur-
sache diagnostizieren und eine Beteili-
gung der Hornhaut ausschliessen.
Sicca-Syndrom: Das trockene Auge aus-
sert sich, ahnlich wie die Bindehautent-
zindung, durch Brennen, Sandkornge-
fuhl, Juckreiz und Roétung. Das Auge
Uberlauft standig, weil der Tranenfilm zu
waésserig ist und nicht mehr auf der Bin-
dehaut haftet. Die Ursache dafir liegt
haufig an den Fettdrisen der Lidrander.
Sind diese verstopft, vermindert sich die
dunne Fettschicht tiber dem Tranenfilm.
Behandlung: Da es sich um ein chroni-
sches Problem handelt, ist ein standiges
Befeuchten mit Tranenersatzflissigkeit
notwendig. Die Lidrénder lassen sich fol-
gendermassen reinigen (taglich durchfiih-
ren): 1. Krusten mit einer warmen, feuch-
ten Kompresse aufweichen, 2. Lid leicht
massieren, 3. Lidkante sanft abreiben mit
Lidrandhygienetuch oder Wattestabchen,
das mit einer Wasser-Babyshampoo-Lo6-
sung befeuchtet worden ist.
Hornhautentziindung (Keratitis): Die
Hornhautentzindung wird am haufigsten
durch Viren verursacht. Zum Beispiel
durch das Herpes-simplex-Virus. Eine
weitere mogliche Ursache ist die Verlet-
zung der Hornhaut durch einen ver-
schmutzten Gegenstand.

Behandlung: Beim geringsten Verdacht
auf eine Hornhautentziindung soll der
Kunde zum Augenarzt geschickt wer-
den.

Grauer Star (Katarakt): Alles verschwin-
det hinter einem grauen Nebel. Die Far-
ben und die Konturen verschwimmen. Die
Linsentribung kann entweder angeboren
sein oder im Alter auftreten. Dabei veran-
dern sich die Linseneiweisse, was zu

Bei der AMD gelingt es Betroffenen nicht mehr,
einen Punkt zu fixieren.

einer verminderten Lichtdurchlassigkeit
fuhrt. Die Betroffenen sehen bei Damme-
rung besser als bei Tageslicht, weil die
Tribung meist im Zentrum des Auges ist
und bei erweiterter Linse verdeckt wird.
Behandlung: Bei den meisten Starformen
bleibt nur der operative Eingriff. Dabei
werden die vordere Linse und das getrub-
te Linsenmaterial entfernt. Die fehlende
Linse wird mit einem Implantat ersetzt.
Die Prognosen fir eine bessere Sehfahig-
keit nach der Operation sind sehr gut.
Griiner Star (Glaukom): Der erhohte Au-
geninnendruck kann bei Nichtbehandlung
zu einer Druckschéadigung des Sehnervs
fuhren. Die haufigste Form ist allerdings
das symptomarme Glaucoma simplex,
das vornehmlich é&ltere Menschen be-
trifft.

Behandlung: Vor allem innerlich, indem
Uber die Ernahrung alles vermeiden wird,
was den Blutdruck in die Hohe treibt. Das
Saure-Basen-Gleichgewicht beachten,
Omega-3-Fettsauren und Vitamin E ein-
nehmen sowie Kaffee meiden.
Makuladegeneration (AMD): Die Maku-
ladegeneration betrifft jeweils die zentra-
le Stelle auf der Netzhaut, dort, wo man
am scharfsten sieht. Es gelingt den Be-
troffenen nicht mehr, einen Punkt zu fixie-
ren und «scharf zu stellen». Haufig wird
ein Schatten oder verschwommenes Se-
hen im Zentrum festgestellt. Im Endstadi-
um fuhrt diese altersbedingte Krankheit
oft zu einer sehr starken Beeintrachtigung
des Sehens, was Zeitunglesen verun-
moglicht. 11 Prozent der 65- bis 75-Jah-
rigen sowie 30 Prozent der 75-Jéhrigen
sind von einer leichten Form der AMD be-
troffen.

Behandlung: Lebensmittel mit einem ho-
hen Anteil an Lutein und Zeaxanthin scht-
zen vor einer AMD. Die Stoffe sind in na-
tarlicher Form in Spinat, Mais, Kiwis,
Paprika, Kurbis, Zucchini, Eigelb, Mango
und Gurken enthalten.
Regenbogenhautentziindung  (lritis):
Eine Entziindung der Iris kann durch eine
Allgemeinerkrankung wie Polyarthritis
oder Morbus Bechterew entstehen oder
durch eine bakterielle Infektion zustande
kommen. Begleitet ist die Iritis durch ei-
nen dumpfen Lokalschmerz, Rétungen
und Lichtscheu.

Behandlung: Die Therapie erfolgt durch
Antibiotika oder durch Glukokortikoide. »

Voir et étre vu

Si quelqu'un vous offrait un troisiéme
ceil, ou le placeriez-vous? Peut-étre
derriére la téte? Ou plutoét au bout
de l'index? Pour pouvoir glisser dis-
cretement un ceil dans tous les trous
de serrure, dans tous les recoins,
histoire de voir tout ce qui nous
entoure. Mais pas besoin de chercher
si loin: nos deux yeux sont déja
trés performants au quotidien — ce
sont de véritables chefs-d'ceuvre
anatomiques!

Les clients qui consultent un droguiste
pour un probléme oculaire souffrent
généralement d'inflammations loca-
les, comme des orgelets, des inflam-
mations des paupiéres ou des
glandes lacrymales ou encore des
conjonctivites. Mais il existe encore
beaucoup d'autres maladies oculai-
res. La majorité des maladies qui sui-
vent, en particulier les orgelets, les
chalazions, etc., nécessitent un exa-
men médical préalable.

Quelques chiffres

Heureusement, toutes les maladies
oculaires ne provoquent pas automa-
tiquement une cécité a long terme.
Les cas de cécité ou de malvoyance
avancée sont généralement provo-
qués par des accidents, le diabete su-
cré, la cataracte et le glaucome, les
maladies rétiniennes, les lésions pré-
natales, le phénoméne de vieillisse-
ment naturel ou les dégénérescences
maculaires liees a l'age (DMLA).
L'Union centrale suisse pour le bien
des aveugles (UCBA) estime qu'ily a
entre 80000 et 100000 personnes
malvoyantes en Suisse. Entre 10000
et 20000 malvoyants, dont 10%
d'aveugles, bénéficient du soutien
d'une organisation pour personnes
handicapées de la vue. Selon les esti-
mations internes de ces organisa-
tions, 8 a 10 % des personnes
malvoyantes ont plus de 74 ans. Il est
impossible de prévoir comment
l'acuité visuelle d'une personne va
évoluer. Il est donc difficile de convain-
cre les clients qu'ils peuvent prévenir
les maladies oculaires et les cas de

malvoyance liés a I'age. 4
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Endstadium Blindheit

Nicht jede dieser Erkrankungen fuhrt au-
tomatisch zu einer Sehbehinderung. Ur-
sachen, die den Betroffenen das Augen-
licht nehmen oder die Sehfahigkeit stark
einschranken, sind meist Unfalle, Diabe-

tos: pixelio.de

Lebensmittel mit einem hohen Anteil an Lutein
und Zeaxanthin kénnen einer AMD vorbeugen.
Die Stoffe sind unter anderem enthalten in
Mais, Mango, Zucchini, Eigelb und Kiirbis.
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tes mellitus, der graue und der grine Star,
Netzhauterkrankungen, vorgeburtliche
Schadigungen, der normale Alterungs-
prozess oder die altersbedingte Makula-
degeneration (AMD). Der Schweizeri-
sche Zentralverein fur das Blindenwesen
(SZB) geht davon aus, dass es in der
Schweiz zwischen 80000 und 100000
sehbehinderte Personen gibt. Rund
10000 bis 20000 Personen werden von
Sehbehindertenorganisationen betreut,
unter ihnen rund zehn Prozent blinde
Menschen. Gemass internen Erhebungen
der Blindenorganisationen sind zwischen
8 und 10 Prozent aller Sehbehinderten
Uber 74 Jahre alt. Wie sich die Sehfahig-
keit beim Einzelnen entwickelt, ist kaum
vorhersehbar. Entsprechend schwierig ist
es, die Kunden davon zu Uberzeugen,
dass sie altersbedingten Sehbehinderun-
gen und Augenkrankheiten vorbeugen
kénnen.

Prophylaxe lohnt sich

Es beginnt schon bei den Frauen, die
schwanger werden moéchten: Ist die Frau
in den ersten drei Monaten ihrer Schwan-
gerschaft gentgend versorgt mit Omega-
3-Fettsauren, konnen sich Gehirn und
Netzhaut des Kindes optimal entwickeln.
Dasselbe gilt fur altere Menschen. Ome-
ga-3-Fettséduren sorgen fur den Transfer
von lebenswichtigen Stoffen zwischen
den Zellen, indem sie sich in Zellwéande
einbauen und so die Nahrstoffe an den
Wirkort transportieren. Daflir verantwort-
lich sind vor allem die Docosahexaenséu-
ren (DHA). Diese Untergruppe der Ome-
ga-3-Fettsauren ist im Fischél und im
Leindl in grosseren Mengen enthalten.
Um die Sehkraft bis ins hohe Alter zu er-
halten, sollten zudem reichlich Karotten,
Melonen, Orangen und Brokkoli geges-
sen werden. Diese Lebensmittel enthal-
ten Carotinoide, Vitamin A, C, E, Vitamin
B,. Selen und Zink. Stoffe, welche die
Netzhaut versorgen und deren Funktions-
fahigkeit erhalten. Gleichzeitig gehoren
diese Vitamine zur Gruppe der Anti-
oxidantien. Wer langfristig seine Ernah-
rung durch Supplemente dieser Art
erganzt, kann grauem Star sowie Binde-
hautentzindungen, Gerstenkdrnern und
blutunterlaufenen Augen wirksam vorbeu-
gen — Voraussetzung ist eine ausgegli-
chene Lebensweise und Ernéhrung.

Umgang mit Sehbehinderten

Der Umgang mit sehbehinderten oder
blinden Kunden in der Drogerie kann Be-
ratende verunsichern. Man will nichts
falsch machen.

Die Drogistin Regula Kiichler hat sich in
ihrer Diplomarbeit mit dem Titel «Blindheit
—die andere Art von Wahrnehmung» (H6-
here Fachschule fur Drogistinnen und
Drogisten ESD, Abschlussjahr 2009) ein-
gehend mit der Blindheit und dem einge-
schrankten Sehvermogen auseinander-
gesetzt. Einen Teil ihrer Arbeit hat sie als
Ratgeber verfasst. Hier ein Auszug mit
wertvollen Tipps fiir den Umgang mit seh-
behinderten Kundinnen und Kunden in der
Drogerie.

Die eigene Haltung

Der Umgang mit sehbehinderten Men-
schen beginnt bei der eigenen Person.
Regula Kiichler betont: Schliesse nie auf-
grund einer Behinderung auf die Intelli-
genz eines Menschen.

Korperkontakt

Fur die sehbehinderte Person ist es aus-
serst unangenehm, unvermittelt am Arm
gepackt zu werden. Fragen Sie zuerst:
«Darfich Sie fiihren?» Die Person wird Ih-
nen auch sagen, wie sie sich fihren las-
sen mochte. Geben Sie standig Hinweise
Uber die Beschaffenheit des Bodens, den
Wegverlauf und die Hindernisse. Das
schafft Vertrauen und Sicherheit.

Empfang

Wichtig beim Empfang: Gehen Sie dem
sehbehinderten Menschen entgegen und
holen Sie ihn am Eingang ab. Ein Fiihrge-

Quellen und Informationen
Diplomarbeit Regula Kichler
«Blindheit - die andere Art

von Wahrnehmung»,

Hohere Fachschule fur Drogistin-
nen und Drogisten ESD, 2009
www.burgerstein.ch
www.sbv-fsa.ch

www.blind.ch




spann, also eine blinde Person mit Hund
resp. eine blinde Person mit Stock, bean-
sprucht eine Breite von etwa 80 Zentime-
tern (Rollstuhlbreite).

Beseitigen Sie herumstehende Kisten
und informieren Sie den Kunden tber all-
fallige Hindernisse. Achten Sie darauf, ihn
stets direkt anzusprechen, auch wenn er
in Begleitung einer sehenden Person ist.
Der Blindenfihrhund sollte weder durch
Streicheln noch durch Futtern von seiner
Arbeit abgelenkt werden. Lehnt der Kun-
de angebotene Beratung ab, informieren
Sie ihn dartiber, wo Sie erreichbar sind,
und nennen Sie ihm lhren Namen, damit
er Sie rufen kann.

Kommunikation

Im Dialog mit dem sehbehinderten Kun-
den sind Ruckmeldungen wie: «Habe ich
Sie richtig verstanden, Sie mochten lieber
das Rasiergel, nicht den Schaum?» emp-
fehlenswert. Bevor Sie ein Produkt holen
gehen, erklaren Sie Ihre Absicht. Zur Ver-
anschaulichung sollten der sehbehinder-
ten Person Produkte in die Hand gege-
ben, Inhalte zuvor aus Verpackungen
genommen werden. Liefern Sie ihr samt-
liche Informationen wie Preis, Dienstleis-
tung oder Mehrnutzen mindlich. Lassen
Sie dem Kunden Zeit, damit er die Pro-
dukte tastend und mit Ihren Informationen
kennenlernen und sich dann entscheiden
kann. Haben Sie wahrend der Beratung
auf eine gute Kommunikation geachtet,
ertibrigen sich meist lange Entschei-
dungsprozesse.

Verkaufsabschluss

Sind mehrere Personen vor der Kasse,
fordern Sie die sehbehinderte Person
freundlich auf: «Sie mit dem Hund sind an
der Reihe, um zu bezahlen.» Bestatigen
Sie bei Barzahlung, wie viel Geld Sie er-
halten haben, legen Sie das Riickgeld di-
rekt in die Hand des Kunden — zuerst die
Minzen, dann die Noten — und nennen
Sie den Betrag, den Sie zurlckgeben.
Fragen Sie nach, ob der Kassenbeleg ge-
wilinscht wird.

Helfen Sie dem sehbehinderten Kunden
zum Abschluss beim Einpacken des Ein-
kaufs, und begleiten Sie ihn aus dem Ge-
schaft.

Sabine Hurni

_Foto: pixelio.de

Wie sich die Sehfahigkeit beim Einzelnen
entwickelt, ist kaum vorhersehbar.

Tipps fiir die

Bediirfnisabklarung

m Stellen Sie gezielte Fragen,
damit Sie das Problem und die
Vorstellungen Ihres Kunden
ermitteln kénnen.

m Setzen Sie Vergleiche ein, um
ein Produkt zu umschreiben.
Zum Beispiel: «Diese Halsweh-
tabletten sind zum Lutschen.
Sie zergehen auf der Zunge
wie Traubenzucker. »

m Vermeiden Sie das Nennen
von Farben als Erklarungshilfe.
Falls der Kunde erst im Alter
sehbehindert wurde oder erblin-
det ist, sollten Sie die Farben
moglichst treffend umschreiben.
Zum Beispiel mit Ausdricken
wie tannengrin, senfgelb,
zitronengelb oder signalrot.

m Wie soll ein Blinder wissen,
welches Flaschchen die Echina-
cea-Tinktur enthalt und welches
das flussige Ginkgo-Préaparat?
Fragen Sie ihn, ob Sie ein Merk-
mal auf dem Produkt anbringen
sollen. Eine Ecke des Deckels
abschneiden zum Beispiel oder
einen Aufkleber zum Ertasten
anbringen.

m Auch das Abzahlen von Tropfen
ist fir sehbehinderte Menschen
schwierig. Tabletten kénnten
besser geeignet sein. Finden
Sie gemeinsam eine gute Lo6-
sung. Geben Sie dem Kunden
bei Salben die Bedarfsmenge
direkt auf die Hand.

So bekommt er eine Vorstellung
von der bedarfsgerechten
Menge.

Il existe pourtant des moyens de pré-
server les facultés visuelles. Pour
conserver une bonne vue jusqu'a un
age avancg, il est notamment recom-
mandé de consommer suffisamment
de carottes, de melon, d'oranges et
de brocoli. Ces aliments contiennent
des caroténoides, des vitamines A, C,
E et B2, du sélénium ainsi que du zinc.
Autant de substances qui approvision-
nent la rétine et contribuent a préser-
ver ses capacités fonctionnelles.

Des conseils pour le personnel
des drogueries

Les personnes qui conseillent les per-
sonnes aveugles ou malvoyantes en
droguerie ne savent parfois pas quelle
attitude adopter. Elles ne veulent sur-
tout pas commettre d'impair. La dro-
guiste Regula Kiichler a étudié a fond
le probleme de la cécité et de la mal-
voyance dans son travail de dipléome
intitulé «Blindheit — die andere Art von
Wahrnehmung» («La cécité — une
autre forme de perception», Ecole su-
périeure de droguerie ESD, promotion
2009). Elle a rédigé une partie de son
travail sous forme de guide. Nous
Vous en proposons quelques extraits,
avec de précieux conseils pour adop-
ter le bon comportement avec les
clients malvoyants de la droguerie.

Pour avoir des informations
détaillées sur les maladies
oculaires, de la cataracte au
glaucome en passant par la
conjonctivite ainsi que des
conseils de prophylaxie pour
les femmes enceintes et les
personnes agées, lisez atten-
tivement notre article sur
d-inside.drogoserver.ch/in-
side.pdf — cliquez ensuite

sur la colonne et I'article en
francais s'affichera automati-
quement.
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Ein Dienst am Kunden

Zusatzverkauf Mit zielsicheren Fragen ein Gesprach aufbauen und
daraus den Bedarf des Kunden herauslesen: Das ist einerseits eine Kunst
und ebnet andererseits den Weg fiir Zusatzverkaufe.

Irgendwann mit vierzehn oder flinfzehn
fiel die Entscheidung: «Mit Menschen
mochte ich arbeiten. Aber nicht nur ver-
kaufen, sondern auch beraten. Ich lerne
Drogistin.» Und da stehen sie nun, die
Lehrlinge, die Drogistinnen und die Ar-
beitgeber. Tagtaglich im Kontakt mit Kun-
den aller Art. Jung, alt, nett, griesgramig,
arrogant, dankbar, kompliziert, kauffreu-
dig, unentschlossen — die ganze Palette.
Das ist schon. Und auch anstrengend. Im-
mer ein Lacheln auf den Lippen, immer ein
offenes Ohr, immer heraussplren, was
fur andere das Beste ist. Wie viel einfa-
cher ware es doch, einfach Ware zu ver-
kaufen. Nur zu fragen: «Mdéchten Sie die
grosse oder die kleine Packung? Die rote
oder die blaue? Tabletten oder Tinktur?»
Ware gegen Geld und fertig. Der Drogist
ist jedoch nicht nur Warenverkéaufer, son-
dern auch Gesundheitsberater. Genauso
wie der Kunde nicht nur Kaufer, sondern
auch Klient und manchmal Patient ist. In
der Verkaufshandlung geht es nicht nur
darum, dem Kunden das verlangte Pro-
dukt auszuhandigen, sondern auch dar-
um, dass er das richtige Mittel erhalt, um
sein Problem zu lésen.

Die Fachperson muss dazu zuerst in Er-
fahrung bringen, welches das Problem
des Kunden ist und worin er die Lésung
sieht. Im zweiten Schritt zeigt sie ihm,
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was sich mit ihren Produkten, ihrem Wis-
sen und ihren Erfahrungen erreichen
lasst.

Fragen dffnen Tiiren

Die Annaherung an ein Problem oder an
einen Menschen beginnt mit einer Frage.
So auch das Verkaufsgespréch. Die Fra-
ge offnet dem Kunden eine Tur, durch die
er schreiten kann — oder auch nicht. Fra-
gen Sie zum Beispiel: «<Welche Erfahrun-
gen haben Sie mit diesem Produkt ge-
macht?» Vielleicht ergibt sich aus der
Antwort, dass die Wirkung des Produkts
mit einem ergénzenden Mittel verstarkt
werden kénnte. Zum Beispiel beim Schup-
penshampoo, das jemand regelméssig
kauft. Beim Multivitaminpraparat oder
auch bei der Herpescreme. Die Frage
bringt ein Gespréach in Gang, und im Rah-
men einer Beratung fallt es leichter, Zu-
satzempfehlungen zu geben. Die Frage
driickt aber auch Interesse aus und ver-
mittelt dem Kunden, dass es der An-
sprechperson nicht egal ist, mit welchem
Produkt er die Drogerie verlasst. Voraus-
gesetzt, es ist liegt der Verkaufsperson
wirklich etwas daran. Gleichgultigkeit ist
spurbar. Sie lasst sich selbst hinter dem
nettesten Lacheln nicht verbergen. Typi-
sche Beispiele fur den Beginn eines Ge-
sprachs in der Drogerie sind: «Ich héatte

gerne etwas gegen Halsschmerzen»,
oder «Ich hatte gerne ein Neo-Angin».
Die Kunden nennen Winsche und Indika-
tionen, ohne irgendwelche Erklarungen
abzugeben. Anhand folgender Fragen er-
halten Sie ndhere Angaben, um eine zu-
friedenstellende Problemldésung anbieten
zu kénnen:

Fur wen ist das Mittel? Das ist die erste
und wichtigste Frage. Viel zu haufig wird
davon ausgegangen, dass das Produkt
fur den Kaufer ist. Dabei konnte es ge-
nauso gut fir den Ehemann, die schwan-
gere Tochter, die kleine Enkelin oder die
zuckerkranke Nachbarin sein.

Welche Beschwerden haben Sie? Seit
wann? Wann am schlimmsten? Welche
Begleitbeschwerden? Vielleicht kann der
Kunde nicht schlafen, weil sein Partner
schnarcht oder weil ihn Hustenreiz davon
abhalt.

Was haben Sie gegen die Beschwerden
bereits unternommen? Hat lhnen das Mit-
tel geholfen? Waren Sie schon beim Arzt?
Diese Informationen geben wichtige An-
haltspunkte im Therapieansatz. Hat das
eine Mittel nicht geholfen, wird wohl auch
ein anderes mit demselben Wirkstoff
kaum etwas bringen.

Welche sonstigen Arzneimittel oder Nah-
rungserganzungsmittel nehmen Sie ein?
So erhalten Sie Hinweise darauf, ob der



Kunde eher auf Chemie steht oder sich
lieber pflanzlich hilft, méglicherweise auch
dartber, wie viel Geld er bereit oder im-
stande ist, auszugeben.

Ohne gelungenes Gespréach kein
Zusatzverkauf

Sie erleben im Alltag, dass die Kunden
keine unmundigen Bittsteller, sondern in-
formierte, anspruchsvolle, eigenverant-
wortliche und gleichberechtigte Partner
sind. Zu Recht erwartet der Kunde in der
Drogerie Beratung und Information. Auch
zu Arzneimitteln und Produkten, die er ex-
plizit verlangt. Wer sagt denn, dass das
Medikament, das er schon als Kind bei Er-
kéaltung zu sich nahm, tatséchlich die bes-
te Wahl ist? Dass er bei Haarausfall nicht
auch einmal einen Blick auf seinen Saure-
Basen-Haushalt oder seine Nahrstoffver-
sorgung werfen sollte? Vielleicht ist er
dankbar, wenn Sie gesundheitsfordernde
Tipps ins Gespréch einfliessen lassen.
Fur ein gelungenes Verkaufsgesprach,
das Zusatzempfehlungen erméglicht, sind
folgende Punkte beachtenswert:

Die wichtigste Voraussetzung, um ins
Gesprach zu kommen, ist eine positive
Beziehung zwischen dem Kunden und lh-
nen. Signalisieren Sie Gesprachsbereit-
schaft. Blickkontakt und eine freundliche
Ausstrahlung sind ideale Gesten fur die
Gespréachseroffnung.

Sie kdonnen dem Kunden nur dann etwas
Sinnvolles empfehlen, wenn Sie seine
Bedurfnisse kennen. Ziel des Gesprachs
ist es also, den Kunden in seiner Situati-
on und Motivation mit seinen Beschwer-
den und Wiinschen kennenzulernen. Erst
dann kénnen Sie ein individuelles Empfeh-
lungspaket zusammenstellen und ihm die-
ses mit nutzenorientierten Argumenten
anbieten.

Alle Empfehlungen sind offene Angebote.
Der Kunde hat jederzeit die Moglichkeit,
abzulehnen.

Lobende Unterstiitzung

Damit Drogisten und Drogistinnen den
Ratsuchenden eine Losung bieten und als
Fachleute Zusatzempfehlungen generie-
ren kénnen, braucht es mehr als bloss
Vortrage, Artikel oder Fachliteratur tber
Verkaufstechnik. Genauso wichtig ist es,
dass sich jedes einzelne Mitglied vom
Team wie auch vom Chef unterstutzt fhlt.

Das konnte zum Beispiel so aussehen:

Support von oben und vom Team: Es
heisst, der Amerikaner kritisiert, indem er
kein Kompliment macht, und der Schwei-
zer lobt, indem er nicht kritisiert. Motivie-
render fur Teams — oft kriegen sie von der
Fuhrung ausdricklich zu héren, dass sie
Zusatzverkaufe machen sollen — sind kla-
re Worte. «Kompliment, diese Kundin
hast du toll beraten. Hast du gesehen,
wie sie gestrahlt hat beim Abschied?»,
oder: «Schon, wie du vorher der Hals-
wehtabletten-Kundin> geholfen hast, eine
richtige Problemlésung zu finden. 4

Tipps fiir Zusatzverkaufe

m Dem Kunden zeigen, dass man
ganz fir ihn da ist und ernsthaf-
tes Interesse hat.

m Anhand einer ausreichenden
Bedarfsermittlung herausfinden,
was der Kunde braucht. Zuhéren
und den Kunden ausreden las-
sen. Falls er abschweift oder
Motihe hat, sich zu formulieren,
mit offenen Fragen das Ge-
sprach lenken.

m Blickkontakt halten.

m Aktiv das Gespréach fuhren und
Empfehlungen machen. Dabei
den Nutzen der ausgewahlten
Mittel bestatigen. Verkauft wird
die Wirkung. Der Kunde erwirbt
ein Arzneimittel, damit er sich
wieder bewegen kann, sich
konzentrieren kann, arbeitsfahig
ist usw.

m Sich das Ziel vor Augen halten:
den Kunden als Stammkunden
zu gewinnen resp. zu behalten.

Es gilt zu beachten, dass umfas-
sende Beratungen nicht mit allen
Kunden und nicht in jeder Situation
moglich sind. Ist die Drogerie Uber-
fullt, befindet sich die Halfte des
Teams in der Mittagspause, sind
Kunden verschlossen, in Eile oder
stimmt der Draht nicht, dann wird
es schwierig mit den Zusatzemp-
fehlungen.

Oui, vous pouvez!

Vous en faites l'expérience chaque
jour, les clients ne sont pas des qué-
mandeursimmatures, mais au contraire
des partenaires a part entiére, souvent
bien informés, autonomes et exi-
geants. Le client attend a juste titre
des conseils et des informations de la
part de la droguerie, également sur les
remédes et les produits qu'il demande
explicitement. Qui peut affirmer que le
médicament qu'une personne prenait
déja du temps de son enfance contre
les refroidissements constitue vérita-
blement le meilleur remede pour elle?
Qu'il ne serait pas utile de se pencher
sur son équilibre acido-basique ou son
approvisionnement en substances vi-
tales? Le client peut vous étre recon-
naissant de fournir des conseils de
santé. Un entretien de vente réussi qui
permet également d'introduire des re-
commandations supplémentaires doit
tenir compte des caractéristiques sui-
vantes:

m Pour entamer une conversation

avec le client, établissez une rela-
tion positive avec lui. Signalez
votre disposition a la discussion.
Le contact visuel et une attitude
avenante favorisent I'entrée en
matiere.
Vous ne pouvez donner de recom-
mandations utiles au client que si
vous connaissez ses besoins. Le
but de l'entretien est donc d'ap-
prendre a connaitre la personne
dans sa situation, avec ses moti-
vations, ses symptoémes et ses dé-
sirs. Notons que toutes les recom-
mandations ne sont que des
propositions. Le client est libre de
les refuser.

Vous trouverez d'autres
conseils utiles pour augmen-
ter vos ventes en adoptant
une attitude adéquate avec
vos clients sur d-inside.dro-
goserver.ch/inside.pdf — cli-
quez ensuite sur I'encadré et
I'article en francgais s'affichera
automatiquement.



http://d-inside.drogoserver.ch/f/1209/Zusatzverkauf.pdf

Davon kann ich mir ein Stlck abschnei-
den.» Es lasst sich nicht verhindern, dass
Vorgesetzte und Teammitglieder ein Ver-
kaufsgesprach oder zumindest Ge-
sprachsfetzen mit anhéren. Dabei kann
der «Lauscher» viel lernen. Warum die-
ses Instrument nicht zwischendurch fir
eine wohlwollende Ruckmeldung nutzen?
Schwammige Floskeln bringen nichts.
Hilfreich und motivierend sind konkrete
Angaben dariiber, was lhnen weshalb be-
sonders gut gefallen hat.

Im Mittelpunkt stehen nicht fachliche Kor-
rekturen, vielmehr geht es um die Ge-
sprachsfihrung. Darum, ob die Drogistin
den Kunden richtig eingeschatzt und be-
treut hat.

Brainstorming-Sitzung im Team: Beim Ide-
ensammeln im Team sollten samtliche
Teammitglieder mitmachen. Vom Chef

Sambu® WinterFit ist ein schmackhaftes, Vitamin C haltiges Nahrungserganzungsmittel auf Basis von Holunderbeerensaft und den aus Asien stammenden
Gojibeeren. In Tibet gelten die Gojibeeren seit Jahrhunderten als Kraftspender filr ein gesundes und langes Leben. Vitamin C hat die Funktion

Holunderbeerensaft, Gojibeeren Extrakt und Vitamin C

Uber die Teilzeitangestellte bis hin zum
Lehrling. Dabei zahlt die Anzahl der Bei-
trage. Kritik ist verboten. Eine Brainstor-
ming-Sitzung darf nicht langer als 30 Mi-
nuten dauern und soll sich einem
bestimmten Thema widmen. Zum Bei-
spiel dem Nutzen der Wallwurzcreme
oder den Bedurfnissen des Kundenseg-
ments Mutter mit Kind. Mogliche Themen
sind im Weiteren Indikationen wie Husten
und deren medizinischer Bedarf.

Fazit

Der Weg vom oberflachlichen Ausliefe-
rungsgesprach hin zur aktiven Rundum-
versorgung mit Zusatzverkauf ist span-
nend, kann aber auch unsicher machen.
Mit Fragen wagt man sich aufs Glatteis.
Was kommt wohl als Antwort? Trete ich
dem Kunden zu nahe? Darf ich das fra-

Jeder kennft sie, keiner will sie,
die Erkaltungskrankheiten!

eines Antioxidans und ist

dig fiir die Erhal

jvon den Knochen, Zahnen, Zahnfleisch und Blutgefassen.

Erhaltlich in ApotheIZ::‘n, Drogetien und‘Reformh&usern
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gen? Kirsten Lennecke, Autorin des Bu-
ches «Zusatzempfehlung — Zusatzver-
kauf» beantwortet diese Fragen klar mit:
Ja, Sie dirfen! Vorausgesetzt, Sie mei-
nen es ehrlich und sind dem Kunden ge-
geniber wohlwollend eingestellt.

Sabine Hurni

Zum Nachschlagen

Kirsten Lennecke:
«Zusatzempfehlung - Zusatzver-
kauf» Deutscher Apotheker
Verlag, 2008,

ISBN 978-3-7692-4493-9

ca. Fr. 43—

' Sambu® WinterFit

lus de bales de sureas,
eatrall de bakes de Gojl ef vitamine €
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Ihre Meinung

Online-Umfrage
Was erwarten Sie vom diesjéahrigen
Weihnachtsgeschaft?

Ergebnisse der letzten Umfrage
Ist das Thema Medikamentenmissbrauch bei lhnen
in der Drogerie ein Thema?

B 13% Ja, ich werde haufig damit konfrontiert.
I 36% Es geht so, ab und an habe ich damit zu tun.

44% Nicht wirklich, ich werde héchst selten damit konfrontiert.
B 7% Nein, das ist fir mich kein Thema.

Sagen Sie uns lhre Meinung!

Auf der Internetseite: www.d-flash.ch/umfrage
Wer abstimmt, erféhrt direkt das aktuelle Resultat.
(Die Abstimmungsresultate sind nicht représentativ.)

Nur fiir Facheinkaufer

Unter uns

\Votre avis

Sondage en ligne
Comment pensez-vous que les affaires
vont marcher pour vous a Noél?

Résultat du dernier sondage
Etes-vous confronté dans votre droguerie au probleme de
I'abus de médicaments?

B 8% Oui, j'y suis souvent confronté.
W 46% Oui, j'y suis parfois confronté.
38% J'y suis trés rarement confronté.

[ 8% Non, je n'y suis jamais confronté.

Donnez-nous votre avis!

Sur la page internet: www.d-flash.ch/umfrage/?sprache=f
En votant, vous voyez directement les résultats provisoires du sondage.
(Les résultats du sondage ne sont pas représentatifs.)

Neuheiten und Trends einkaufen im durch und durch professionellen Ambiente:
liber 450 Aussteller présentieren in Ziirich Innovatives und Funktionelles, Asthetisches

und Uberraschendes, Bewdhrtes und Saisonales.

Ziirich 10, 15.-18. 1.
Fachmesse fiir Neuheiten und Trends
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Mehr Wissen

Reklamationen mit Nutzwert
Der Feuerléscher auf dem Titelbild
ist nur symbolisch gemeint: Die
Autorinnen setzen auf das Ldsch-
mittel Kommunikation, wenn der
Kunde laut wird. lhr Ansatz:
Reklamationen sind eine aktive
Beteiligung der Kunden am Ent-

wicklungsprozess, folglich ist pro-
fessionelle Beschwerde-Kommu-
nikation ein wichtiger Schliissel zur
Kundenbindung. Das Handbuch
mit einer Vielzahl an Tipps, Bei-
spieldialogen, Textbausteinen und
Mustervorlagen richtet sich an alle,
die mit Kunden kommunizieren.

Gabriele Cerwinka und
Gabriele Schranz:

«Wenn der Kunde laut wird»
Linde Verlag, 2009

ISBN 978-3-7093-0254-5
ca. Fr. 28.-

Sportverletzungen

Sportwissen auffrischen
oder vertiefen

Skifahren, eislaufen, snowboar-
den: Wenn der Wintersport lockt,
haben auch die Sportverletzungen
wieder Hochsaison. Gegliedert
in einzelne Beschwerdekategori-
en, zum Beispiel Muskel- und Seh-
nenverletzungen, zeigt das Buch

im Spezialteil auf, wie Sportverletz-
ungen sicher erkannt werden und
richtig gehandelt wird. Ein all-
gemeiner Teil widmet sich Themen
wie Erstversorgung, Verbanden
und Vorbeugung. Das Buch — na-
tarlich auch im Sommer aktuell —
ist der neueste Band aus einer
Reihe zum Thema Sportwissen.

Tomas Buchhorn und
Pejman Ziai:
«Sportverletzungen»
BLV Buchverlag, 2009
ISBN 978-3-8354-0426-7
ca. Fr. 33.—

Einfach gut
entscheiden!

Erfrischende
Entscheidungshilfe
«Wenn Sie nur einen Tipp

aus diesem Buch mitnehmen,
dann diesen: Horen Sie auf die
Stimme in lhrem Hinterkopf.» Mit
diesem und vielen weiteren erfri-
schend formulierten und fachlich
untermauerten Tipps zeigt der

Ratgeber dem Leser auf, wie
er Entscheidungen im Berufs-
und Privatleben zielgerichtet
treffen und mit System Loésungen
finden kann. Zahlreiche Fallbei-
spiele dienen der Veranschauli-
chung; Entscheidungsprozesse
und Methoden sind verstandlich
beschrieben.

Johanna Joppe und
Christian Ganowski:
«Einfach gut entscheiden!»
Humboldt Verlag, 2009
ISBN 978-3-86910-756-1
ca. Fr. 19.—-
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Homadopathie:

Humbug oder heilsam?

Die Homoopathie ist eine umstrit-
tene Methode. Ein Facharzt far
Allgemeinmedizin,
konventionell als auch homoopa-
thisch arbeitet, und eine Autorin,
die von ihrem Urgrossvater — ei-
nem homdéopathischen Arzt — das
Interesse an alternativen Heilme-
thoden geerbt hat, stellen im Buch

der sowohl

Fragen und Antworten einander
gegenulber. Vorurteile, Wahrhei-
ten und Halbwahrheiten werden
diskutiert und mit der aktuellen
Forschung
gestellt. Das Nachschlagewerk
ist lesefreundlich gestaltet und
geeignet fur alle, die ihren eigenen
Standpunkt in Sachen Homoo-
pathie vertreten (und finden)
wollen.

in Zusammenhang

Matthias Wischner und
Iris Hammelmann:
«Homdoopathie:

Nichts drin — nichts dran?»
Haug Verlag, 2009

ISBN 978-3-8304-2283-9
ca. Fr. 24.-



En savoir plus

LA GYMNASTIQUE
% MENTALE

Tonus mental

Il vous est difficile de rester
concentré toute la journée? Vous
faites des lapsus et vous avez des
trous de mémoire? Vous avez la
sensation d'avoir «trop de choses
dans la téte»? Si vous avez ré-
pondu par oui a plus d'une de ces
questions, c'est que votre cerveau
a besoin d'un bon programme de
«gymnastique mentale» pour re-
trouver son tonus. Ce guide prati-

que vous offre de nombreux
exercices, jeux et tests d'auto-
évaluation afin d'augmenter vos
capacités cérébrales dans les do-
maines de la mémoire, l'attention,
I'agilité mentale, la concentration
l'intuition, la créativité, l'imagina-
tion. Bourrés d'exercices ludiques,
c'est un excellent manuel a empor-
ter en vacances ou en week-end
pour passer de bons moments
seul, en famille ou entre amis.

Javier Oliden:

«La gymnastique mentale»
Editions du Dauphin, 2009
ISBN: 9782716314114

Fr. 31.10

Favoriser
la
maturité
Emotive

L'utilité des émotions

Les émotions peuvent-elles nous
rendre service? Sont-elles néfas-
tes, utiles, efficaces? Et, surtout,
comment les assumer plutét que
les subir? Acceptées, reconnues,
nommées, elles agissent comme
le révélateur de nos douleurs, de
nos chagrins et de nos ressenti-
ments; c'est a partir de la que nous

pouvons les apprivoiser et com-
mencer a vivre en bon accord avec
notre intelligence émotionnelle.
Béatrice Bellisa nous propose ici
une lecture remplie de témoigna-
ges significatifs pour que nous
puissions apprendre a bien vivre
nos sentiments et a les utiliser
comme terreau de notre évolution
personnelle.

Béatrice Bellisa:

«Favoriser la maturité émotive»
Ed. Quebecor, 2009

ISBN: 9782764014271

Fr. 41.30

Les ados sans tabou

Les jeunes qui s'expriment dans
ce livre sont des ados comme les
autres, et pourtant ils disent des
choses qui vont surprendre les pa-
rents: I'école et la maniere dont
cela se passe avec les profs, ce
qu'ils en attendent et en espérent.
Les premieres amours. La vio-
lence quotidienne qu'ils subissent.

La cigarette, les copains, les rela-
tions avec les parents... Ces ado-
lescents de 13 & 18 ans disent
tout ce qu'habituellement ils ne ra-
content pas aux adultes. Des té-
moignages sans concession, par-
fois durs, souvent émouvants:
voici les adolescents tels que les
adultes ne les connaissent pas!

Marjolaine Jarry,
Mélanie Van der Ende:
«Paroles d'Ados»

Ed. City Editions, 2006
ISBN 2352880238

Fr. 35.10

L'art de la simplicité

Frugalité et volupté, clefs du
mieux-vivre: améliorez votre santé,
votre moral, votre environnement
et... votre budget. Installée au ja-
pon depuis plus de trente ans, Do-
minique Loreau est imprégnée par
le mode de vie de son pays d'adop-
tion. Un mode de vie reposant sur
le principe du «moins pour plus»,
appliqué & tous les domaines, du

matériel au spirituel — en 'occur-
rence, ici, a l'alimentation. L'auteur
nous livre toutes les réponses de
bon sens, tous les conseils et les
astuces et quelques recettes tres
simples pour retrouver un rapport
sain a la nourriture, économique-
ment et écologiquement juste. A
la fois essai et guide pratique, ce
livre apprend a réconcilier le corps
et I'esprit en toute sérénité.

Dominique Loreau: «L'art de
la frugalité et de la volupté»
Ed. Robert Laffont, 2009
ISBN 9782221113769

Fr. 39.40
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Im Uberblick

Liebe Drogistinnen und Drogisten
Informieren Sie sich in unserem Uberblick,
was lhre Kundinnen und Kunden im aktuellen
Drogistenstern lesen. Ausserdem erhalten
Sie und neugierige Leser/-innen zu ausge-
wahlten Themen zuséatzliche Informationen
auf # vitagate24.ch.

Gutes fiirs Auge

Die vier Saulen der Augengesundheit zeigen, wie Augen ge-
sund bleiben. Alltagliche Augenbeschwerden wie Schwellun-
gen und Juckreiz, Rétungen und Brennen lassen sich in der
Regel gut mit Produkten aus der Drogerie behandeln. Zudem
auf @ vitagate24.ch: Handliche Helfer fiir schone Augen.

# vitagate24.ch/makeup_grundausstattung.aspx

Immunsystem

Die tagliche Bewegung im Freien starkt auch im Winter den
Korper. Aufbaumittel und Heilpflanzen bringen all jene gesund
durch den Winter, die nicht vom Sofa zu locken sind.

# vitagate24.ch/fitimwinter.aspx

Desensibilisieren

Drogist Martin Kropf erklart, wie man Heuschnupfen bereits
im Winter mit modernen Heilmitteln vorbeugen kann. Voraus-
gesetzt, die Therapie beginnt einige Monate vor der Pollensai-
son.

Gedachtnis

Gedachtnistraining und regelméssig betriebener Sport beein-
flussen die Leistungsfahigkeit des Gehirns positiv. Die Hirn-
leistung fordern kdnnen auch Heilmittel aus der Drogerie.

Booklet: «Tee trinken»

Klein und kompakt, der aktuelle Ratgeber im Drogistenstern.
Im Dezember mit wertvollen Tipps rund um das Thema «Tee
trinken».

Weitere Themen sind:

«besser gsund» @ vitagate24.ch/bessergsund.aspx

Passivrauchen # vitagate24.ch/nichtrauchen_gesundheit.aspx
Weihnachtsgeschenke aus der Drogerie; Kulturgeschichte der Seife; Aphthen
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Chers droguistes

Découvrez des maintenant ce que vos
clients pourront lire dans la Tribune du
droguiste du mois de décembre. Par
ailleurs, les lecteurs avides d'informa-
tions peuvent satisfaire leur curiosité
sur = vitagate24.ch.

Les yeux dans les yeux
Les quatre piliers de la santé oculaire
illustrent comment garder des yeux en
bonne santé. Et comment traiter les
troubles comme les gonflements, les
démangeaisons, les rougeurs et les
brGlures avec des produits disponi-
bles en droguerie. En prime, vita-
gate24.ch propose des conseils pour
mettre les yeux en beauté.
vitagate24.ch/maquillage_yeux.aspx

Systéme immunitaire

Méme en hiver, le fait de bouger tous

les jours en plein air renforce le corps.

Les fortifiants et les plantes médici-

nales permettent aussi de passer ['hi-

ver en bonne santé.
vitagate24.ch/sante_hiver.aspx

Désensibilisation

Le droguiste Martin Kropf explique
comment prévenir le rhume des foins
en hiver déja avec des médicaments
modernes. A condition de commencer
avant la saison des pollens.

Mémoire

L'entrainement de la mémoire et la pra-
tique réguliere du sport ont des effets
positifs sur les performances du cer-
veau. Et les médicaments disponibles
en droguerie peuvent aussi aider.

Autres thémes:

«atout santé» =/ vitagate24.ch/atout-
sante.aspx

Fumée passive o' vitagate24.ch/f_ar-
ret_fumer_preparation.aspx

Les cadeaux de Noél de la droguerie;
I'histoire du savon; les aphtes

Brochure: «L'art du thé»

Le guide pratique encarté dans la
Tribune du droguiste se penche en
décembre sur le thé et ses modes de
préparation.




{él} Flash

Stellenangebote

swidro®

zusammen erfolgreich

Die swidro gmbh gehort mit 79 Mitgliedern zu den fithrenden
Drogeriegruppierungen der Schweiz.

Wir suchen per 1.Mai 2010 oder nach Ubereinkunft eine/n

Geschaftsfiihrer/-in (100%)

zur selbstandigen Leitung und Organisation der
swidro Geschéftsstelle in Cham ZG.

Zu lhrem vielfaltigen Aufgabenbereich gehoren:

e Fuhrung und Uberwachung der swidro Dienstleistungsprojekte

e Kommunikation und Kontaktpflege mit den angeschlossenen
Drogerien

e Fuhrung des Geschéaftsstellenteams

e Erarbeitung und Pflege von Kontakten mit Industrie- und
Branchenpartnern, Verhandlungen von Zusammenarbeits-
vereinbarungen

¢ Organisation von Ausbildungsveranstaltungen und
gesellschaftlichen Anlassen, Mitarbeit bei internen Sitzungen

e \Verschiedene administrative Arbeiten

Ihr Profil: Dipl. Drogist/in HF mit mehrj&hriger Erfahrung als
Geschéftsfuhrer/in oder eine Person mit fundierten Branchen-
kenntnissen und Fihrungserfahrung.

Wir wiinschen uns eine gewinnende und belastbare Personlich-
keit mit berzeugendem Auftreten und Verhandlungsgeschick.
Wenn Sie ausserdem ein Organisationstalent sind und Projekte
zielorientiert umsetzen, méchten wir Sie gerne kennen lernen.

Senden Sie bitte lhre vollstandigen Bewerbungsunterlagen an
swidro gmbh, Heinz Rothenberger, Hinterbergstrasse 24,
6330 Cham, Telefon 079 303 07 11/rothenberger@swidro.ch

Wir sind seit 80 Jahren das filhrende Reformhaus in Bern mit
drei Verkaufsstellen. Fir unser neues Ladenprojekt mit einer
integrierten Naturdrogerie im Shoppyland Schoénbuhl suchen
wir ab Januar 2010 (Er6ffnung 1. Februar 2010) eine

Drogistin 80% bis 100%

Wenn Sie interessiert sind mit uns das neue Geschaftsmodell
mit «Leib und Seele» umzusetzen, dann senden Sie uns lhre
Bewerbungsunterlagen mit Foto oder nehmen mit uns Kontakt
auf. Wir freuen uns Sie kennen zu lernen!

Reformhaus Ruprecht AG, Thomas Gafner
Breitenrainplatz 36, 3014 Bern
info@biolust.ch, Tel. 031 331 05 10 oder direkt 079 652 88 78

www.drogerie.ch

Der Insertionsschluss fiir die nédchste Ausgabe ist am 7. Dezember 2009

Daten (nur elektronisch méglich) an: inserate@drogistenverband.ch

SDV: Neue Drogeriemitglieder
Um die Aufnahme in die Sektion und in den
SDV bewerben sich:

Sektion: ZS

Nicole Reichenbach, Didier Riiegg
Rottal Drogerie Ruegg GmbH
Hellbuhlerstrasse 4, 6017 Ruswil

Sektion: SG/TG/AR/AIl
Andrea Schonenberger
Santis Drogerie GmbH
Hauptstrasse 5, 9650 Nesslau

Sektion: BE

Martin Nigg

Ruprecht Bioprodukte Fair Trade Naturdrogerie
Shoppyland Industriestrasse 10, 3322 Schonbuhl

Sektion: GR

Susanne Kagi

Drogaria Clozza

Chasa Paradis, 7550 Scuol

Einsprachen sind innert 14 Tagen an den Zentralvorstand
des SDV, Postfach 3516, 2500 Biel 3, zu richten.

Fachinformationen zu Flector EP Tissugel von S. 11:

Z: Diclofenacum epolaminum (Pflaster1.3g DHEP pro 100g Gela-
tum). Liste D. I: Traumatisch bedingte Entziindungen an Sehnen,
Bander, Muskeln und Gelenke; Gonarthrose. D: 2 x 1 Pflaster / die.
KI: Gesicherte Uberempfindlichkeit gegen den Wirkstoff: Schwan-
gerschaft 3. Trimenon. UW: Juckreiz, Rétung. IA: Keine bekannt.
P: Verpackung mit 2, 5 oder 10 Pflaster.

Fur weitere Informationen konsultieren Sie bitte das Arzneimittel-
kompendium der Schweiz.

IBSA Institut Biochimique SA, Via del Piano, P.O. Box 2686,
CH-6915 Pambio-Noranco

Wissen, was morgen diskutiert wird!
Der Newsletter «d-mail» bietet
wochentlich News vom
Schweizerischen Drogistenverband.

Abo bestellen:
Evelyne Marti, e.marti@drogistenverband.ch
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Ab 1. Januar 2010 oder nach Vereinbarung suchen wir Sie,
flexible, selbstandige und kreative

Drogistin 100% / 60-80%

e Sie beraten personlich, kompetent und sind begeisterungsfahig

e Sie betreuen selbstandig unsere Kosmetikdepots Clinique,
Biotherm, Louis Widmer und Roc sowie den Bereich Dufte

e Sie haben eine Weiterbildung als Visagistin (von Vorteil

e Sie helfen mit beim Organisieren und durchfiihren von
Aktivitaten in der ganzen Drogerie

e Sie sind kreativ und zeigen Eigeninitiative

e Sie gehen gerne aktiv auf unsere Kundschaft zu

e Sie interessieren sich Gberdurchschnittlich fur Naturheilmittel
(Heidak, Schiissler, Homoopathie, etc.)

e Sie arbeiten gerne im kleinen Team «Hand in Hand»

e |dealalter bis ca. 35

Wir bieten

e Eine interessante, verantwortungsvolle Stelle in einer
modernen Drogerie im kleinen Team

e Abwechslungsreiche, tagliche Herausforderungen

e L aufende Weiterbildungsmaglichkeiten

Haben wir |hr Interesse geweckt?

Dann senden Sie uns Ihre Bewerbungsunterlagen.
Bei Fragen steht lhnen Martin Aeschlimann gerne zur Verfligung.

Wir freuen uns auf Sie!
DROPA Kerzers GmbH

Drogerie und Parfumerie drop

Martin Aeschlimann GANZ SCHON

Murtenstasse 10,9210 Kerzers N ERTERS

dropa.kerzers@dropa.ch

Wir sind eine Drogerie in einem aufstrebenden Dorf mit
anspruchvollen und sehr netten Kunden mit guter Kaufkraft.
Wir sind bekannt fur unsere Beratungstatigkeit und dies
vor allem im Naturbereich - Phytotherapie.

Wir suchen eine Drogistin (60-100 %)

welche gerne beratend verkauft und sich aber auch gut
administrativ im Buro betatigt. Praxiserfahrung ist erwlinscht.
Chef-StV ist eine Option. Wir freuen uns auf lhren Anruf oder
auf lhre Mail oder auch auf lhre Unterlagen per Post.

Peter Schleiss, Tel. 041 780 77 22, drogerie.schleiss@bluewin.ch

Wir sind ein grosser, lebhafter Betrieb im Herzen von Thun. Zur
Erganzung unseres Teams suchen wir per sofort oder nach
Vereinbarung:

Drogist/in 80—100%

Sie:

= sind begeisterungsfahig, kommunikativ, kreativ, flexibel und belastbar

= haben Berufserfahrung, Freude an einer kompetenten und
zuvorkommenden Beratung und verkaufen aktiv

= arbeiten gerne selbststandig und sind bereit Verantwortung zu
libernehmen

= bringen gute Kenntnisse im Bereich Naturheilmittel
(Heidak), Reform und Kosmetik (Hauschka) mit

= bilden sich gerne weiter

Wir:

= sind ein motiviertes und aufgestelltes Team

= bieten eine gute Arbeitsatmosphdre und sind ein Betrieb mit einer
modernen EDV-Struktur (Golden Gate, Pharmtax)

haben eine anspruchsvolle und freundliche Kundschaft

sind Mitglied bei den Naturdrogerien

sind QMS-zertifiziert

bieten attraktive Arbeitsbedingungen mit guten Sozialleistungen
und 5 Wochen Ferien

Sind Sie bereit fiir eine neue Herausforderung? Dann freuen wir uns
auf lhre Bewerbung.

toppharm
Bdlliz Apotheke + Drogerie AG

Regula Stahli und Frank Liischer
Bélliz 42, 3600 Thun, Telefon 033 225 14 25

r.staehli@baelliz.ch, luescher@baelliz.ch

Wir suchen auf Anfang 2010 die/den flexible/n, motivierte/n
Drogist/in
in unsere etwas «andere» Drogerie in Dottikon (AG) 50-100 %

Schriftliche Bewerbungen an:
Drogerie Posthof, Bahnhofstrasse 16, 5605 Dottikon

Pafmine & Posthof

Holenweg & Lehmann

Coole Drogerie sucht coole Drogistin 100% ev. als Stv.

Wir machen 50 % des Umsatzes mit Naturheilmittel.
Unser Hauptkosmetikdepot ist Clinique.
Wir arbeiten mit dem Warissystem.

Bist Du selbstandig, verantwortungsbewusst,

kreativ und offen fur Neues.

Alles weiter, bei einem d rop

Kaffee oder Tee... DP:E:SE;EI‘E*{I E

Bellevue Shopping, 6280 Hochdorf
Tel 041 210 &1 10

dropalasechi@dropach

Beginn per 1. Februar 2010
oder nach Absprache.

Schriftliche Bewerbung an:

Drogistin 100 % in Kiisnacht ZH

Wir suchen fur unsere Drogerie mit grosser Parfumerie eine
sympatische, aufgestellte Drogistin. Sie bringen bereits Berufser-
fahrung als Drogistin mit. Sie sind von lhrem Beruf begeistert und
haben auch Interesse an Kosmetik. lhre Starke liegt im Verkauf
und Beraten. Wir flihren nebst einem klassischen Drogeriesorti-
ment die Marken Lauder, Clarins, Dior, Kanebo, Sisley, Clinique
und Lancéme. Eintritt per sofort oder nach Vereinbarung.

Schicken Sie uns lhre Bewerbungsunterlagen, oder rufen Sie an.
Wir freuen uns auf Sie!

Impuls Drogerie Furrer AG
Herr Ferdy Keller
Zurichstrasse 149

8700 Kusnacht

Tel. 044 910 00 27

IHPUI. DROGERIE

52




Wir suchen in Ziirich-Oerlikon LJ (ODO
per Anfang Januar 2010 DROGERIE

oder nach Vereinbarung eine

Drogistin 20-30%. BT T

WIR

—haben eine tberwiegend junge Kundschaft, die Wert auf
gute Beratung und attraktive Produkte legt

—ein kleines, gut eingespieltes Team motivierter Drogist/innen

SIE

—Drogistin, die 20-30% arbeiten will

—sind sehr flexibel einsetzbar

—sind aufgestellt, positiv und motiviert

—sind Abschlussstark im Kosmetikverkauf
(Lauder, Clinique, Biotherm)

—haben Erfahrung mit Naturheilmitteln
(Spagyrik, Homéopathie, Schiissler)

—~WARIS und DROPA Erfahrung von Vorteil

WIR BIETEN

—Hervorragende Arbeitsatmosphére
—Selbstandiges, verantwortungsvolles Arbeiten
—Permanente Moglichkeit zur Weiterbildung

Haben wir |hr Interesse geweckt?
Dann senden Sie uns lhre
Bewerbungsunterlagen.

Bei Fragen steht lhnen
Stefan Schinz gerne zur Verfigung.

DROPA Betriebs AG, Filiale ZH-Oerlikon
z.Hd. Stefan Schinz, Sophie Tauber-Strasse 4, 8050 Ziirich
Telefon 044 311 73 80, dropa.zhoerlikon@dropa.ch

Wir suchen per Anfang Februar 2010
Drogist / Drogistin 100%

Sie sind eine sympathische, freundliche und zuverldssige
Persdnlichkeit mit Berufserfahrung und ausgezeichneten
Kenntnissen in den Bereichen Phytotherapie, Schissler-Salze und
Dep6t- Kosmetik (Clinique, Kanebo).

Wir sind eine lebhafte Zenterdrogerie mit aufgestelltem Team, in
der verantwortungsvolle Tétigkeiten auf Sie warten.

Wir freuen uns Sie kennen zu lernen!
Bei Fragen wenden Sie sich bitte an Frau Sandra Bachmann

IMFUL LETZIPARK

DROGERIE Gesundheit und Wohlbefinder

Baslerstr.50. 8066 Zirich. Tel.: 044/496 60 40. Lindenmaier.letzi@sanatrend.ch

Wir sind eine lebendige, innovative Dromenta Drogerie
mit Schwerpunkt Naturheilmittel und Schonheit.
Auf Anfang April 2010 oder nach Vereinbarung suchen wir eine

DROGISTIN HF (100%)
mit Power, Herz und Humor

Unsere Vorstellung:

Eine beratungs- und verkaufsfreudige Personlichkeit, die mit
Begeisterung, Kompetenz und vollem Einsatz eine Drogerie erfolgreich
fuhren will. (Buchhaltung und Administratives wird abgenommen)

Unser Angebot:

Eine moderne, vielseitige und dynamische Drogerie mit einem
motivierten Team, das sich auf eine frohliche und unterstiitzende
Geschaftsfiihrerin freut.

lhre Pluspunkte:
Visagistenausbildung, Kenntnisse mit dem Waris POS-System,
Weiterbildung in Heidak und Schisslersalzen.

Suchen Sie diese Herausforderung, dann freuen wir uns auf lhre
Bewerbung.

Gerda Egli, Cg |
Bernstrasse 12, 3175 Flamatt z
Mobil 079 447 26 82

So0y

Ihr neuer Arbeitsplatz in der schonsten Parfiimerie an der Goldkiiste!

I beaut
71 J[ her @Ry
DROGERIE MF:I'-LJMERIE st 1300 ingivigurtue Parfumenen in Ewosa.
Zur Erganzung unseres Parfiimerie-Teams suchen wir
auf anfangs Februar 2010 oder nach Vereinbarung eine top

Drogistin oder Parfiimerie-Verkauferin (100%)

Wir erwarten ausgezeichnete Kenntnisse in der Beratung und
im Verkauf der bekannten Kosmetik- und Duftmarken einer Fach-
parfimerie sowie ein Flair fir Boutique- und Geschenkartikel.

Die Zusammenarbeit in unserem aufgestellten Team macht Spass!

Interessiert Sie dieser Job?
Dann melden Sie sich bei Andreas Artho.

Drogerie Parfumerie Artho AG
Rosengartenstrasse 10, 8706 Meilen

Telefon 044 923 39 40

E-Mail: info@arthomeilen.ch, www.arthomeilen.ch

Hauptbahnhof Ziirich

Fir die Parfumerie Abteilung der Bahnhof Apotheke suchen wir
eine dynamische

Drogistin mit Parfiimerie-Erfahrung

die Freude hat an einem gepflegten, modernen und lebhaften
Umfeld mit einer internationalen, kauffreudigen Kundschaft.
Auf Ihre Bewerbung freut sich Frau |. Barrage

Bahnhof Apotheke, Bahnhofplatz 15, 8001 Ziirich
barrage@ovan.ch, Telefon direkt 044 225 42 30

www. bahnhof-apotheke.ch

swidro™

zusammen erfolgreich

Mit «d-bulletin» friihzeitig wissen, was
lhre Kundinnen und Kunden im néchs-
ten Drogistenstern lesen werden!

Sie erhalten den aktuellen Drogistenstern
elektronisch im PDF-Format mit einer Inserenten-
liste, Bestellformularen, Fachinformationen

Ihrer Lieferanten und einem Wissenstest fur

Sie und lhre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Jetzt d-bulletin abonnieren:
Claudia Peter, c.peter@drogistenverband.ch
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Stein AG im Fricktal
In unsere neue Apotheke-Drogerie suchen wir per sofort oder nach
Vereinbarung, spatestens jedoch auf April 2010 eine junge, freundliche

Drogistin HF 100%

Wir freuen uns auf lhren Anruf oder Ihre e-mail.

Rhein-Apotheke-Drogerie, Frau R. Hofer, Schaffhauserstrasse 32,

4332 Stein, Telefon 062 866 10 00, e-mail rhofer@bluewin.ch
Medi Blitz

RHEIN APOTHEKE
Dragerie

ABDERHALDEN AG

Leitung Kosmetikstudio

Im ersten Stock Uber unserer Drogerie befindet sich das
Kosmetikstudio Abderhalden. In sympathischer Ambiance bieten
wir alle Dienstleistungen eines modernen Kosmetikstudios an.

Fur die Leitung unseres Kosmetikstudios suchen wir per sofort
oder nach Vereinbarung eine ausgebildete Kosmetikerin mit
Berufserfahrung oder eine Drogistin mit Zusatzausbildung
Kosmetikerin.

Zogern Sie nicht und kontaktieren Sie uns.
Bewerbung per Mail oder Post an:

Impuls Drogerie Abderhalden AG
Herr David Reichmuth, Bahnhofstrasse 9, 9630 Wattwil

info@toggenburgdrogerie.ch, www.toggenburgdrogerie.ch

SAVOY

drogerie

www.drogerie-savoy.ch

Wir sind eine innovative Drogerie in Zlrich-Albisrieden mit
Ausrichtung Naturheilmittel in der Drogocare téglich gelebt
wird. Wir suchen per Januar /Februar 2010 oder nach
Vereinbarung in unser Team engagierte/n

Drogist/In 100 %

mit Berufserfahrung. Wenn Sie lhren Beruf mit Freude aus-
Uben, den persodnlichen Kundenkontakt lieben und Ihr
fundiertes Fachwissen in Naturheilmittel in unserer Drogerie
einbringen wollen, dann sind Sie bei uns genau richtig.

Stephan Savoy freut sich auf lhre Bewerbungsunterlagen.

Drogerie Savoy Albisriederstrasse 369 8047 Ziirich
Tel. 044 496 60 20 drogeriesavoy@sanatrend.ch

Die Piniol AG ist ein modernes Unternehmen im Bereich
Natur-, Therapie- und Wellnessprodukte.
Wir bieten ein breites Sortiment von natiirlichen Produkten an.

Zur Erweiterung unseres Aussendienstteams suchen wir
zum nachstmaéglichen Zeitpunkt eine/-n erfahrene/-n

Aussendienstmitarbeiter/-in 100%
Gebiet Ziirich-Ostschweiz

Als naturverbundene Verkaufspersonlichkeit sind Sie fur die
Generierung, Entwicklung und Steigerung des Umsatzes
sowie fur die Akquisition von Neukunden im zugeordneten
Gebiet verantwortlich.

Daran haben Sie Freude:

—Betreuung von einem bereits bestehenden Kundenkreis
(Drogerien, Apotheken, Therapeuten, Masseure sowie
Wellnessanlagen)

—Akquirierung von Neukunden
—Natur und Naturprodukte
—Gesundheit des Menschen

—Planung und Durchftihrung von kleinen Kundenanlassen

Das sind Sie:

Sie sind eine Verkauferpersonlichkeit, die Spass am Verkauf hat,
offen fir Ideen ist und gerne auch mal neue Wege beschreitet.
Sie haben bereits Erfahrung im Bereich Naturmedizin, Therapie,
Wellness oder &hnlichen Bereichen sammeln kénnen oder sehen
diese Aufgabe als Herausforderung und Entwicklungsmoglichkeit
an.

Das bringen Sie mit:

- Die Fahigkeit zur Selbstmotivation und der «Biss»,
das Verkaufsziel zu erreichen

—Kommunikativ und Freude am Verhandeln
—Eigeninitiative und Selbststandigkeit

—Ein Wohnsitz in der Region Zurich-Ostschweiz

Es gibt viele Griinde bei uns zu arbeiten: Sehr spannendes
Umfeld, attraktive Bezahlung und Sozialleistungen, sehr gutes
Betriebsklima, vielféltige Perspektiven und sehr nette Kollegen!

Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung, bitte senden Sie uns lhre
kompletten Unterlagen mit méglichem Eintrittsdatum an:

Piniol AG,

Herr Markus Hinder, Leiter Marketing & Vertrieb,
Erlistrasse 2,

6403 Kussnacht am Rigi.

www.piniol.ch
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H Die Interdelta SA verkauft und vertreibt Stellengesuche
Interdelta Medikamente, Medizin- und Gesund-
heitsprodukte an Fachpersonen . .
des Schweizer Gesundheitswesens. Dipl. Drogist (47J.)
Um unsere Dienstleistungen zu verbessern und das Verkaufs-
aussendienstteam zu verstéarken,
suchen wir sofort oder nach Ubereinkunft eine/en

Muttersprache Deutsch und Italienisch mit mehrjéhriger
Aussendienst-Erfahrung sucht 40—-60 % Stelle im
Innen- oder Aussendienst.

Aussendienstmitarbeiter/in im Raum ZH - SG Bitte schreiben Sie an:
lhr Aufgabenbereich Schweizerischer Drogistenverband
—Sie sind die Kontaktperson in ihrem Gebiet fur ihre Kunden. Chiffre 3042
—Sie besuchen ihre Kunden und informieren sie tiber unsere Postfach 3516
OTC-Produkte. 2500 Biel 3

- Sie erfassen die Bestellungen im CRM und sind die Anlaufstelle
bei Fragen fur ihre Kunden.

- Sie organisieren Produkt-Weiterbildungen bei Bedarf und P
untersgt]thzen die anderen Abteilungen ges Unternehmens bei Drogistin sucht 40-50% Stelle
Kundenfragen. Raum Oberaargau/Solothurn
Ihr Profil Aufgestellte, motivierte Drogistin mit mehrjahriger
—Idealerweise Drogist/in mit Erfahrung im Pharmabereich/Aus- Pharma-Aussendiensterfahrung sucht eine neue
sendienst. Herausforderung in einer Drogerie.
—Deutsche Muttersprache, gute Franzdsischkenntnisse Sandra Schérer, Melchnau
(wenn maglich). 062 922 88 50 oder sandra.schaerer@gmx.net

—Sie sind eigenstandiges Arbeiten nach Zielen gewohnt.
—Sie sind teamfahig und ein Verkaufsprofi.

Wir bieten lhnen eine interessante und abwechslungsreiche

Stelle in einer dynamischen Firma, eine griindliche Ausbildung Sie machten sich zuriickziehen

Uber unsere Produkte, ein angenehmes Arbeitsklima in einem und suchen einen Nachfo|ger fur
aufgestellten Team sowie einen Ihrem Profil und Ihren Kenntnis- s

sen angepassten Lohn. lhre Drogerie?

Gerne erwarten wir Inre Bewerbung, bitte senden Sie diese an:

Interdelta SA, Ressources humaines, Postfach 791, Ich bin interessiert an lhrer Drogerie im Raum Bern.

1701 Fribourg oder per e-mail an p.gumy@interdelta.ch (HR) oder

Melden Sie sich unter:
u.goetschmann@interdelta.ch (Aussendienstleitung). e sen U

Schweizerischer Drogistenverband, Chiffre 3044
Postfach 3516, 2500 Biel 3

‘«
dropa
DROGERIE

Lust auf eine neue Herausforderung? . -
g Drogerien / Diverses

Ein Klick zu hrem Traumjob unter

e
\ { www.dropa.ch Zu verkaufen Drogerie in der Ostschweiz

in Tourismus-Gemeinde

e Zentrale Lage im Ortszentrum, Ladenlokal mit Schaufenstern
vit te24.ch ¢ 6,5 Zimmer Eck-Wohnhaus mit Doppelgarage

- agate C pp

e Termin: auf Ende 2010

. . . |
Jeden Tag einen Kilick gesunder' Auskunft erteilt gerne Telefon 055 611 15 08, Mathias Schiesser

zu verkaufen:
Vl ta a t e 2 4 div. Occ. Apotheken Schubladenanlagen
geeignet auch fiir Lager

Gesundheit vy s e .
D . . . E. Niitzi S6hne AG, 4628 Wolfwil
ie Schweizer Gesundheitsplattform im Internet.
Tel. 062 926 13 23 E-Mail: info@nuetziag.ch

Neue Adresse?

Melden Sie uns, wenn Sie umge- Gerne nehmen wir die Adressanderung vor. Mitteilen kénnen Sie uns
zogen sind, lhren Arbeitsplatz dies via E-Mail info@drogistenverband.ch, Telefon 032 328 50 30
gewechselt haben oder Ihr Exemplar  oder Fax 032 328 50 41. Beachten Sie, dass die Anderungen jeweils
von d-inside an eine andere bis am Zehnten des Monats bei uns sein sollten, damit Sie die
Adresse wiinschen. nachste Ausgabe an den gewlnschten Ort erhalten.
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- Dekora Kosmetik £
die Vertriebsgesellschaft von ¢

hat es sich seit 24 Jahren zum Ziel gemacht: |~ “ ‘

DER KUNDE IST KONIG

In diesem Zusammenhang arbeiten wir eng mit;

Das wiederum bedeutet fur Sie als Kunde,
Sie konnen dem Endverbraucher einen Service bieten
f wie es nur wenigen Vertriebsgesellschaften moglich ist.
Jeder von lhnen kann das gewunschte Produkt bestellen und
somit die Endverbraucher zufrieden stellen.

In einer Werbekampagne Nov. und Dez. machen wir vermehrt auf
aufmerksam, und damit lhre Kunden nicht ohne zu kaufen das Geschaft verlassen,

benutzen Sie einen IHnen vertrauten Grossisten um ZU besteﬂén.
| B
Im Marz 2010 beginnt der 25. Geburtstag von £
mit vielen tollen Aktionen. Unser Aussendienst wird Sie fortlaufend mformleren

Seit 24 Jahren ist Exklusive nur im
Fachhandel erhaltlich.





