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Nachgefragt

Carla Dortmann im Interview

Welche Aufgabe erfiillen Sie derzeit im Unternehmen?

In unserer Unternehmensgruppe verantworte ich das Marketing.
Dazu gehoren die externe Kommunikation und Unternehmens-
darstellung, aber auch die interne Kommunikation in Zusam-
menarbeit mit der Personalabteilung. Mir ist es beispielsweise
sehr wichtig, dass unter den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
ein gutes Zusammengehorigkeitsgefiihl besteht. Zu Krieger
gehort ja nicht nur der Pharmagrofhandel, sondern auch das
Medi-Center und das Sanitatshaus Thillmann. Alle zusammen-
zufuhren, ist mir eine Herzensangelegenheit.

Wollten Sie schon immer im Marketing arbeiten?

Unbedingt, und das tue ich auch schon immer. Ich mag es, mich
in Zielgruppen hineinzuversetzen. Ob ich nun Kekse, Rheuma-
mittel oder Inkontinenzprodukte vertreibe, der Bedarf der Kun-
dinnen und Kunden muss immer im Mittelpunkt stehen. Dazu
muss man mit den Menschen sprechen, sich Meinungen anhoren,
Bedarfe analysieren, und dann anbieten, was wirklich benotigt
wird. Zu sehen, dass ein Konzept funktioniert, macht einfach
sehr viel Spal.

Wie haben Sie sich auf die Aufgabe vorbereitet?

Die Schwerpunkte in meinem BWL-Studium waren Produkt-
management, Unternehmensfithrung und Logistik sowie
Wirtschafts- und Sozialpsychologie. Mein absolutes Lieblings-
fach war allerdings Marketing bei Professor Koppelmann. Heute
kann ich alle diese Themen aus dem Studium in meinem Berufs-
alltag anwenden. Bevor ich 2020 operativ ins Familienunterneh-
men eingestiegen bin, habe ich Berufserfahrung in anderen Fir-
men gesammelt. Ich habe in einer Zahnklinik die kaufménnische
Leitung verantwortet und war bei einem international agieren-
den Sugebackhersteller fur das Trade Marketing zustandig.
Prinzen Rolle ist noch heute mein Lieblingskeks (lacht). Im Hau-
se Krieger war ich zum ersten Mal im Rahmen eines Schiler-
praktikums in der neunten Klasse aktiv. Mein Einsatzbereich
war damals das Medi-Center Mittelrhein, wo ich im Anschluss
auch einige Male als Urlaubsvertretung in den Schulferien tatig
war.

Sie stammen aus einer der Eigentiimerfamilien von Krieger.
War es fiir Sie immer selbstverstandlich, dass Sie mal in den
Familienbetrieb einsteigen?

Es war immer ein Wunsch, der mal mehr und mal weniger
vordergrundig mein Berufsleben begleitet hat. Durch die neue
Aufstellung mit meinem Cousin Jochen Meyer-Donselmann

im Sande an der Spitze liegt die Unternehmensfuhrung wieder
innerhalb der Familie, was sich fur mich wichtig und richtig
anfuhlt. Fur ihn und mich war seit einiger Zeit klar, dass ich den
Bereich Marketing ubernehmen soll. 2020 war dann der perfekte
Zeitpunkt.

Wenn man in der Familie eines Pharmagroflhandlers aufwachst,
wie sehr bestimmen diese Themen den Familienalltag?

In meiner Familie spielt die Apotheke miutterlich- wie vaterli-
cherseits eine grofie Rolle: Mein Onkel hat erst kuirzlich die fur
mich schonste Apotheke Kolns abgegeben. Mein Vater hat fur
uns, aber insbesondere auch fur den Pharmagrohandel gelebt.
Er hatte ein groBartiges freundschaftliches Netzwerk mit Apo-
thekern. Noch heute werde ich haufig auf meinen Vater ange-
sprochen, was mich immer stolz macht. Und ja, der GroBhandel,
die aktuelle Gesundheitspolitik und die Unternehmensentwick-
lung waren durchaus Themen am Familienesstisch.

Was zeichnet aus Ihrer Sicht eine gute Fiihrungskraft aus?

Ich finde es wichtig, eine Gruppe an Vertrauten zu haben, mit
denen man Projekte und Themen offen und konstruktiv bespre-
chen kann und bei denen man fachliche Meinungen einholt.
Man kann anschlieend eine eigene klare Linie fahren, aber als
Fuhrungskraft sollte man zuhoren konnen und dann entschei-
den.

Haben Sie sich ein bestimmtes Projekt fiir die Zukunft
vorgenommen, das Sie im Unternehmen voranbringen wollen?
Dass die Logistik ein Geschéft mit hohen Verbrauchen ist, liegt
in der Natur der Sache. Umso wichtiger ist es mir, achtsam mit
den Ressourcen umzugehen. Wo immer es moglich ist, miissen
wir Strom, Papier und auch Wege einsparen. Wo es nicht mog-
lich ist, muissen wir Ausgleiche schaffen. So konnen wir auch in
der Zukunft Arzneimittelversorgung und Kundenzufriedenheit
sicherstellen. Unseren CO2-Fu3abdruck mochte ich in gemein-
schaftlicher Anstrengung mit Kunden und Partnern so weit wie
moglich reduzieren. Wir muissen einfach alle gemeinsam jeden
Tag schauen, wo man ein Stuckchen besser und nachhaltiger
werden kann.

Wo sehen Sie die Starken des privaten Pharmagrof8handels?
Was ist die Starke von Krieger?

In der Zusammenarbeit von Apotheken vor Ort und regionalem
PharmagroBhandel konnen wir das gro3e gemeinsame Ziel
erreichen: die optimale Versorgung der Bevolkerung mit Arz-
neimitteln bei einem hohen Anspruch an Qualitat und Nachhal-
tigkeit. Die Starke von Krieger sehe ich zum einen in der langen
Erfahrung am Markt und in vertrauensvollen Partnerschaften.
Zum anderen zeichnet uns aus, dass wir in der gesamten Ge-
sundheitsversorgung aktiv sind. Neben dem pharmazeutischen
GroBhandel gehort das Medi-Center Mittelrhein zu unserer
Unternehmensgruppe. Hier sind wir als einer der grofiten
Homecare-Versorger deutschlandweit aktiv und versorgen Be-
troffene und pflegende Angehorige mit Pflegehilfsmitteln und
sind Anbieter fur Arzt- und Krankenhausbedarfe. In diesem
Zusammenspiel mit Arzten, Apotheken, Krankenkassen und
den Patienten selbst sehen wir die Starke der Krieger Gruppe.



Wo sehen Sie die grofiten Herausforderungen fiir Familien-
unternehmen? Und fiir den privaten Pharmagrof3handel?

Ganz generell zeichnen sich Familienunternehmen durch ein
hohes Involvement aus. Unsere Aufgabe ist es, die Interessen
aller Gesellschafterinnen und Gesellschafter zu vertreten und
die Krieger Gruppe fur die nachsten Generationen in sicherem
Fahrwasser weiterzuentwickeln. Der PharmagroBhandel ist seit
jeher eng mit gesundheitspolitischen Entwicklungen verbunden
und folgt einem klaren Versorgungsauftrag. Als privater Grof§3-
handel stehen wir als Teil von PHARMA PRIVAT unseren
Wettbewerbern in nichts nach. Allerdings teilen wir unsere
Eigenschaft des Familienunternehmertums und damit ein
gemeinsames Werteverstandnis mit den Apothekerinnen

und Apothekern der jeweiligen PHARMA PRIVAT Regionen.

Welche Rolle wird der Grad an Digitalisierung

zukiinftig fiir Unternehmen spielen?

In meinen Augen ist die steigende Digitalisierung sowohl inner-
betrieblich, als auch entlang der gesamten Wertschopfungskette
bis hin zum Patienten sehr positiv, weil sie ein Prozess

stetiger Verbesserung ist. Von der Arzneimittelsicherheit bis
hin zu unseren digitalen Services hat sich viel getan. In der
Krieger-Gruppe sind einige Projekte in Arbeit, wie z. B. die
papierlose Finanzbuchhaltung, digitales Personal- und Bewer-
bermanagement, papierlose Rechnungsstellung und vieles
mehr. Das Jahr 2022 wird digital und nachhaltig, so viel mag
ich gerne schon verraten.

Glauben Sie, dass sich mit dem E-Rezept fiir die

Apotheken viel verdandern wird?

Es ist wichtig, dass wir alle technisch so gut aufgestellt sind, dass
die Einfuhrung des E-Rezepts als Chance gesehen werden kann.
Es bringt neben all den Vorteilen vor allem eine Prozesserleichte-
rung fur den Patienten. Wenn man vorankommen will, dann halte
ich es mit dem Okonomen Joseph Schumpeter, der gesagt hat ,,In-
novation ist ein Prozess schopferischer Zerstorung®. Und das glau-
be ich auch. Manchmal muss man die nachsten Schritte gehen, um
auch in Zukunft erfolgreich zu sein. Mit unserer Kooperation
PHARMA PRIVAT WAVE bieten wir viele Tools und Hilfestel-
lungen, die die Apotheken dabei unterstuitzen, alle Vorteile der
Digitalisierung zu nutzen.

Hat die Pandemie aus Ihrer Sicht nachhaltige Auswirkungen
auf den Pharmagrofthandel?

Der PharmagroB3handel hat in der Pandemie — gemeinsam mit
den Apotheken — ganz klar gezeigt, wie Schnelligkeit und
Sicherheit in der Arzneimittelversorgung gehen. Das bleibt
und gibt neuen Aufwind fur kommende Aufgaben.

Die letzten Monate waren pandemiebedingt bestimmt auch fiir
Sie nicht einfach. Wie schalten Sie ab und tanken neue Energie?
Im Wald oder am Rhein entlang, mit Hund als Begleiter oder
Laufschuhen an den Fuflen. Das tut mir gut und dafir nehme
ich mir die Zeit.

Welche Rolle spielt die Work-Life-Balance bei Ihnen?

Mir ist wichtig, bei der Sache zu sein. Wenn ich im Biiro bin, hat
meine Familie Verstandnis. Unsere Kinder sind es gewohnt, dass
wir beide viel arbeiten. Sobald ich aber mit den Kindern spiele
oder etwas unternchme, ist hier Quality Time angesagt. Da

muss dann auch das Handy oder die E-Mail-Antwort einmal
warten.

Wenn Sie nicht im Pharmagrof3handel

tatig waren, wiren Sie ...7

... Inhaberin einer kleinen Bar in der Koblenzer Altstadt mit
dem besten Espresso der Stadt, selbst gebackenen Kuchen und
Aperitivo ab 17.00 Uhr. Das gibt es in ganz Deutschland und
auch speziell in Koblenz viel zu wenig (lacht).

»Mir ist es personlich sehr wichtig,
dass unter den Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern ein gutes Zusam-
mengehorigkeitsgefiihl besteht.”

Carla Dortmann




Zwei Projekte, iy
ein Ziel:

der Klimaschutz.

Wildblumenwiese mit Bio-
Apfelplantage bei Max Jenne

2 700 m2 Natiirlicher Lebensraum
) * fiir Insekten und andere Tiere

Wildblumenwiese

7 * 7 verschiedene Sorten
Apfelbdume
° \J
5 * . Gesunder Snack fiir
Ernten seit 2014 128 Mitarbeiter/innen

Nachhaltige Transportboxen
bei Otto Geilenkirchen

@ 2.300 85 %
. ’ neue nachhaltige weniger C02 als bei her-
Transportboxen kommlichen Styroporboxen

100 %

nachwachsende Rohstoffe




Aushildung im privaten Pharmagrof3handel

Als Familienunternehmen mit langen Traditionen sind sich die
Pharmagrohandlungen von PHARMA PRIVAT ihrer gesell-
schaftlichen Verpflichtung bewusst und bilden jedes Jahr junge
Menschen aus. In jedem Ausbildungsjahrgang starten in den
PHARMA PRIVAT H#éusern rund 25 Auszubildene ihre Lauf-
bahn. Dabei sind die Moglichkeiten im Pharmagrof3handel viel-
faltig: Neben den klassischen Ausbildungen wie Kaufmann/-
frau fur GroB- und Auflenhandelsmanagement kann man sich als
Fachkraft fur Lagerlogistik oder auch als Fachlagerist/in ausbil-
den lassen. Das Thema IT spielt mittlerweile ebenfalls eine gro-
Be Rolle, sodass auch in diesem Bereich Ausbildungen zum Bei-
spiel als Fachinformatiker/in fur Anwendungsentwicklung oder
fur Systemintegration angeboten werden. Ein spannendes Um-
feld, um seine Starken zu erkennen und einzusetzen. Wir haben
Auszubildende und ehemalige Auszubildende gesprochen, um
mehr zu erfahren.

Alter:34

Ausbildungsjahr: 2004

Derzeitige Station: Leitung Kundenservice Krieger-Gruppe,
Vertrieb & Senior Partner-Manager WAVE

Was macht Ihnen am meisten Spaf3? Die Kombination Vertrieb und
Kundenservice passt sehr gut zusammen und erganzt sich. The-

[OETACH @E men, die mir im Bereich Vertrieb vom Kunden angebracht wer-

% M ax Je nne den, kann ich in meiner jetzigen Position in Angriff nehmen.

[EIPSE Naher dran. Weiter vorn. Auch die enge Zusammenarbeit mit den Kolleginnen und Kolle-
gen im Vertrieb, ist eine gute Erganzung zum Tagesgeschéft im

Alter: 26 GroBhandel.

Ausbildungsjahr: 3. Ausbildungsjahr

Derzeitige Station: Einkauf Was kam bei Ihnen nach der Ausbildung im Pharmagrof8handel?

Ich habe wahrend meiner Ausbildung viel uiber die Prozesse in
den Abteilungen und in den Fachbereichen gelernt. Das hilft mir
in meiner jetzigen Position im Vertrieb und in der Leitung des

Was macht am meisten Spaf3? Die Abteilungen Einkauf und
Sekretariat, weil die Aufgaben dort so abwechslungsreich sind.

Warum haben Sie sich fiir den Pharmagro3handel entschieden? Kundenservices sehr.

Weil der PharmagroBhandel so viele verschiedene Warum haben Sie sich 2004 fiir den Pharmagrofhandel

Tatigkeiten bietet. entschieden? Krieger ist ein Familienunternehmen und das ge- S
Was ist das Besondere an Max Jenne? Man durchlauft wihrend fallt mir sehr. Bei Krieger zu arbeiten, hat in meiner Familie )
der Ausbildung das ganze Unternehmen. auch eine gewisse Tradition. Ich bin iber ein Familienmitglied 0

bei Krieger gelandet (lacht).

Was ist das Besondere an Krieger? Wir sind ein Familien-
untenehmen, bei dem die Arbeit zwischen den Fachbereichen
mit kurzen Entscheidungswegen einfacher und personlicher ist.
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ZIE Kehr
E Naher dran. Weiter vorn.
Alter: 20
Ausbildungsjahr: 3. Lehrjahr
Derzeitige Station: Sekretariat

Was machtIhnen am meisten SpaR? In meiner jetzigen Abteilung
fuhle ich mich generell super wohl. Der Arbeitsalltag ist immer
vielseitig und lehrreich. Am liebsten arbeite ich an folgenden
Aufgaben: Erstellung des Pressespiegels, Buchen von Terminen
und Hotels und generelle Bearbeitung von E-Mails und
Anrufen, die taglich reinkommen.

Was kommt nach der Ausbildung im Pharmagrof3handel?

Nach meiner Ausbildung wirde ich sehr gerne im Unternehmen
bleiben. Ich mdchte noch einige Erfahrungen sammeln und
lernen, am liebsten auch in dem Bereich, in dem ich im Moment
eingesetzt bin.

Warum haben Sie sich fiir den Pharmagrof3handel entschieden?

Ich habe mich damals fur Kehr entschieden, da eine gute
Freundin von mir hier bereits ein Jahr vor mir die Ausbildung
begonnen hat. Sie war total begeistert und ich kannte Kehr auch
bereits durch meinen damaligen Aushilfsjob in der Merlin
Apotheke in Braunschweig.

Was ist das Besondere an Kehr? Ich wiirde sagen, das ist der
familidre, professionelle Umgang miteinander. Es ist ein
Familienbetrieb und ich bin der Meinung, das wirkt sich sehr auf
das Arbeitsklima und den generellen Umgang miteinander aus.
Bei uns werden jahrlich vier Azubis ausgebildet, naturlich mit
dem Ziel, dass auch anschlieend alle ibernommen werden.

Alter: 21
Ausbildungsjahr: 1. Lehrjahr
Derzeitige Station: Fachkraft fur Lagerlogistik

Wie waren Ihre ersten Tage bei der Firma Otto Geilenkirchen?

Mir wurde in den ersten Tagen erst einmal erklért, wie die Firma
Otto Geilenkirchen funktioniert. Dabei habe ich die Menschen
im Betrieb in Monchengladbach kennengelernt und mir wurden
die Abteilungen vorgestellt.

In welcher Abteilung sind Sie aktuell und was geféllt Ihnen?

Im Moment bin ich im Wareneingang, wo mir das Miteinander
sehr gefallt. Die Kollegen sind hilfsbereit und stehen mir bei
allen Fragen, die ich habe, zur Seite.

Wie sieht Ihre Woche aus? Meine Woche beginnt mit der Berufs-
schule. Hier wird mir die Theorie, die ich spater in der Praxis be-
notige, vermittelt. Ab 15:00 Uhr bin ich dann im Wareneingang
und helfe, wo ich kann. Ich halte Ricksprache mit meinen Kol-
legen, wo ich gebraucht werde. Am Donnerstag habe ich nach
der Berufsschule frei. Ein guter Zeitpunkt, mal durchzuatmen.

Warum haben Sie sich fiir eine Ausbildung bei der Firma Otto
Geilenkirchen entschieden? Es begann mit einem Probetag.

Der Ausbilder Herr Beecker zeigte mir die Bereiche und erklarte
mir einiges dazu. Ich wollte immer selbst praxisnah arbeiten,
und das bietet mir die Firma Otto Geilenkirchen.

Sie interessieren sich auch fiir eine Ausbildung im privaten Pharmagrof3handel?

Dann melden Sie sich gerne bei Ihrer regionalen PHARMA PRIVAT Grof8handlung
oder schreiben Sie eine Mail an info@pharma-privat.de.




Der Multi-
Channel-Man

Vor-0rt-Apotheke neu gedacht: Apotheker Alexander
Hildebrandt liber sein Selbstverstandnis als Apotheker
und seinen Ansatz, eine moderne Apotheke zu fiihren

™

Herr Hildebrandt, schdn, dass Sie sich Zeit genommen haben.
Wir starten direkt mit einer leichten Frage. Warum sind Sie
Apotheker geworden?

Ich habe zuerst BWL studiert und schnell festgestellt, dass

da etwas fehlte. Ich hatte immer den Antrieb, selbststandig

zu arbeiten und eigenverantwortlich zu handeln. Handeln im
wahrsten Sinne des Wortes: kaufen und verkaufen. Meine
heutige Apotheke ist die Apotheke von meiner Mutter, die ich
vor einigen Jahren ibernommen habe. Daher hatte ich frith
Kontakt zur Branche und so stellte sich auch irgendwann die
Frage: Pharmazie, ist das was fur mich? Die Antwort war ja,
denn da konnte ich mich selbststandig machen und kreativ sein
mit meinen eigenen Ideen, mit meinem eigenen Marketing. Das
Wissensgebiet Pharmazie ist auch sehr spannend und interes-
sant. Man macht etwas fur die Menschen und muss gleichzeitig
wirtschaftlich handeln. Das hat mich gereizt.

Verstehen Sie sich dann mehr als Apotheker oder

mehr als Okonom?

Das halt sich die Waage (lacht). Ich habe nur die eine Apotheke
und plane auch keine weitere Filiale. Aber ich habe eben auch

17 Angestellte, es ist also keine kleine Apotheke. Wir machen
hier alles: Von der Rezeptur, iber Kompressionsstrumpfe, Medi-
kamentenabgabe, Pflegehilfsmittel, Onlineshop, Automatenab-
holung, App, Click & Collect, Plattformen ... das ganze Pro-
gramm. Ich kenne auch viele andere Apotheken, zum Beispiel
durch Vertretungen. So eine kleine klassische Landapotheke mit
drei Angestellten hat naturlich auch ihren Reiz, aber mir bringt

es eben Spal}, Neues und Innovatives auszuprobieren.
8

Was ist heute anders als vor 20 Jahren, als Ihre Mutter

noch die Apotheke gefiihrt hat?

Damals war alles anders. Da gab es in den Apotheken auch
noch groBtenteils keine Computer. In den Schitben lagen immer
diese Kartchen, die man herausnehmen musste, wenn man ein
Medikament entnommen hat. Das habe ich frither bei Vertre-
tungen selbst noch so gemacht. Ich wusste nur nicht, dass man
diese Medikamente auch nachbestellen muss und dann

haben sich alle gewundert, dass die Facher irgendwann alle leer
waren (lacht). Das ist heute alles automatisiert und neben der
Medikamentenabgabe sind viele andere Dienstleistungen und
digitale Angebote in den Apotheken dazugekommen.

Was ist das Besondere an Ihrer Apotheke?

Ich nutze einfach alle Moglichkeiten, die es heute online und off-
line gibt und biete damit eine breite Palette an Services an. Natiir-
lich auch die fur den Patienten kostenlosen Dienstleistungen, die
die Kasse tibernimmt, wie Inkontinenzprodukte und Pflegehilfs-
mittel. Ich habe aber auch eine Versandapothekenlizenz. Ich bin
selbst ein typischer Onlinek#ufer, deshalb glaube ich, dass man
auch als Vor-Ort-Apotheke heute breiter aufgestellt sein sollte.
Manchmal wundere ich mich, dass bestimmte Kunden uiberhaupt
noch physisch in meine Apotheke kommen (lacht). Ich freue mich
aber naturlich mehr dartiber, vor Ort personlich mit einer Person
zu sprechen als nur per Video. Aber fur mich sind die ganzen zu-
satzlichen digitalen Angebote mittlerweile Standard und nichts
Besonderes. Das gehort heute doch einfach dazu, oder?

Wenn man sich viele andere Apotheken anschaut, dann sind die-
se Aktivitaten und Ihre Angebote auf allen Kanalen schon etwas
Besonderes. Sie sind dariiber hinaus auch im Netz sehr aktiv.

Ja, das stimmt. Ich nutze Social Media-Kanile wie Facebook
und Instagram. Meine Facebook-Gruppe ,,Netzwerk fur
ApothekerInnen und HeilberuflerInnen* hat beispielsweise tiber
5.000 Mitglieder. Hier bin ich selbst sehr aktiv. Wir haben aber
mittlerweile auch mehrere Moderatoren, die die Diskussionen
leiten und die Mitglieder managen. Das ist viel Arbeit, die aber
einen interessanten Austausch bringt. Wahrend der Pandemie
hat die Gruppe richtig Zulauf bekommen und das ist bei vielen
Fragestellungen auch sehr hilfreich.



Sie nutzen viele verschiedene Vertriebskandle. Warum?

Heute haben die Kunden unterschiedliche Anspriiche und
Bedurfnisse. Ich biete fur alle etwas an: Mein Hauptgeschaft
sind immer noch die Kunden vor Ort, aber ich nutze auch
Gesundheitsnetzwerke, kooperiere mit Pflegediensten und
Pflegeheimen, arbeite mit Suchmaschinen (zum Beispiel Google
Shopping), biete Click and Collect an und habe einen Online-
shop. Auflerdem habe ich einen Abholautomaten mit 60 Fachern,
den habe ich kurz vor der Coronapandemie angeschafft. Man
muss einfach Dinge ausprobieren und den Patienten Moglich-
keiten anbieten und man sollte nicht an alles nur rein wirtschaft-
lich herangehen und sich fragen, ob sich das eine jetzt ganz
konkret rechnet. Es kommt auf das Gesamtangebot und die
Kundenansprache an. Man ist dann einfach flexibler.

Sie nutzen auch Angebote der Apothekenkooperation WAVE.
Was schatzen Sie daran?

Zu WAVE bin ich eher zufallig gekommen. Ich habe zunéchst
mit einem anderen Shopanbieter zusammengearbeitet, aber das
hat nicht gut funktioniert. Dann habe ich die Leistungen von
WAVE fur mich entdeckt und bin sehr zufrieden. Ich nutze aber
auch noch andere Angebote als den eShop wie beispielsweise
apo2print zur Erstellung von Broschiiren und Katalogen, das ist
auch klasse. Ich habe aktuell einen Katalog mit Angeboten und
das funktioniert richtig gut! Aulerdem habe ich mit WAVE jetzt
meine eigene Apotheken-App. Wenn es bei WAVE etwas Neues
gibt, dann teste ich das immer gerne als Erster aus. Das macht
einfach Spaf} (lacht).

... und es ist ja auch zukunftsfahig ...

Ja, genau. Ich finde es wichtig, dass man seine eigene Apotheke
in den Mittelpunkt stellt und starkt. Auch wenn man andere
Plattformen nutzt, ist es sinnvoll, die eigene App, die eigene
Homepage zu fordern, denn bei den Fremdanbietern weifl man
janie, wie sich dort die Gebiuthren entwickeln oder ob dir die
Kunden irgendwann abwandern.

Sie nutzen auch die Onlineakademie von WAVE. Was gefallt
Thnen daran? Die Akademie ist echt klasse. Ich habe allen
meinen Mitarbeiter/innen einen Zugang eingerichtet und wir
nutzen das Angebot haufig. Im Endeffekt auch besonders wegen
der Pflichtschulungen, das ist sehr praktisch. So ist das Thema
schnell abgehakt und man ist immer auf dem neusten Stand.

Ist das E-Rezept ein Meilenstein? Was wird sich verandern?
Am Anfang wird sich fur die Patientinnen und Patienten noch
nicht so viel dndern. Sie werden statt des gewohnten Rezepts
den QR-Code ausgedruckt bekommen und diesen zu der
Apotheke schicken oder vor Ort einlosen. Der Vorteil ist, dass
man nicht mehr das Originalrezept einreichen muss, so wie es
momentan noch ist. AuBerdem wird es dann eine Art ,,Wett-
streit um das Rezept geben. Derjenige, der den QR-Code als

WEues
SRS

Erster einscannt, kann das Rezept fur sich beanspruchen und
das Medikament ausliefern, da heif3t es dann schnell sein.
Darauf bin ich schon vorbereitet. Ich habe einen Backoffice-
Bereich, den wir jetzt auch noch mal vergrofiern und umbauen.
Hier sitzt den ganzen Tag jemand und bearbeitet Bestellungen
und Anfragen, die uiber die verschiedenen Kanale hereinkom-
men. Zum Glick habe ich gute und engagierte Mitarbeiter/in-
nen. Das ist bei dem Personalmangel in der Branche heute keine
Selbstverstandlichkeit.

Welche Herausforderungen sehen Sie

fiir Apotheken bei dem E-Rezept?

Vieles ist leider noch unklar und auch umstandlich. Als Apothe-
ke muss man sich beispielsweise selbst darum kilmmern, dass
man in den verschiedenen Apps von den Krankenkassen gelistet
ist. Das muss man aktiv anstof3en und das Softwarehaus, mit
dem man zusammenarbeitet, muss ebenso damit verkniuipft sein.
Das ist im Moment alles noch recht kleinteilig.

Was wiinschen Sie sich von der Politik?

Mehr Sicherheit, weniger Burokratie, weniger Verwaltungs-
aufwand. Und, dass sie uns mehr zutrauen! Erste vorsichtige
Schritte gab es in diese Richtung mit der Pille danach, meines
Erachtens konnte man es noch auf andere Bereiche ausweiten,
zum Beispiel eingeschrankt bei bestimmten Antibiotika. Dann
schreien die Arzte wieder, wir wollen dann aber auch Medika-
mente abgeben. Dann sage ich, dann mach doch! Wenn ihr alle
Voraussetzungen erfullt, dann macht das. Der Aufwand ist so
hoch, das hat sich aus meiner Sicht dann schnell wieder erledigt.
Generell denke ich, man sollte bestimmte Restriktionen mal
uberdenken und insgesamt aufgeschlossener sein.

Momentan steht das Thema ,,Impfen in der Apotheke*

wieder im Fokus. Machen Sie da mit?

Na klar. Man braucht dann naturlich die Raume und das entspre-
chende Personal. Aber man kann das ja auch in Kooperation ma-
chen. Ich hatte schon im November 2021 dem Stadtrat vor Ort
vorgeschlagen, dass wir ein Impfzentrum speziell fur Kinder
und Jugendliche aufbauen konnten. So etwas braucht in der
Regel ein bisschen Vorlauf. Dann kam die Antwort: Nein, das ist
nicht notig und ein paar Wochen spater sind die Zahlen dann
durch die Decke gegangen.

Wie sieht die Apotheke 2050 aus?

Auf jeden Fall anders (lacht). Es wird sicherlich noch mehr
Services wie Telepharmazie geben, wie das heute auch schon
von WAVE als Baustein angeboten wird. Bestimmt wird auch
verstarkt medizinische Beratung von Onlinearzten genutzt,
die anschlieend direkt online Rezepte ausstellen und uiber die
Versandapotheke verschicken lassen. Aber wie es auch immer
wird, ich glaube, die Vor-Ort-Apotheke wird es trotz dieser
Moglichkeiten auch 2050 immer noch geben.
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WAVE-Geschaftsfiihrer Oliver Pronnecke im Interview

... sie sich mit Kraft und Uberzeugung
ihren Kunden vor Ort und —immer
wichtiger — auch ihren Kunden online widmet.

... ein stimmiges Gesamthild. Sowohl in der Apo-
theke selbst, aber auch wie ich die Apotheke zum
Beispiel als Endkunde online wahrnehme.

... es fallt den Apotheken, die sich keiner Kooperati-
on anschlieflen, zunehmend schwerer, nach auf3en
hin kongruent und professionell zu kommunizieren
und auf technische Maglichkeiten zuriickzugreifen,
die von den Kundinnen und Kunden der Apotheke
zunehmend erwartet werden.

...der grofle Gamechanger mit einem offenen
Ausgang. Die Apotheken, die jetzt ihre Kunden

mit einem eigenen digitalen Kanal absichern,
werden aus meiner Sicht zu den Gewinnern zahlen.

...dass man Veranderungsprozesse sowohlin einer
Apothekenkooperation als auch im pharmazeu-
tischen Grof3handel oder auch in einer Apotheke
nur gemeinsam mit seinen Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern meistern kann.
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... die Coronapandemie gezeigt hat, dass diese Ver-
sorgungsstruktur in Deutschland unerlasslich ist
und in Krisensituationen schnell und professio-
nell reagieren kann.

... alles dafiir zu tun, die Kunden im lokalen Umfeld
dorthin zu lenken, wo sie hingehoren: in die Apothe-
ke vor Ort. Damit meine ich sowohl klassisch, durch
Anwesenheit in der Offizin, aber eben zunehmend
auch online. Die eigene Homepage der Apotheke
sollte fiir die Kunden ein weiterer wichtiger Anlauf-
punkt sein.

...genau der Losungsansatz fiir die eben
genannten Herausforderungen (lacht).

...immer genau hinhdren, was meine Kunden
sagen oder erwarten und mich an diesen Kunden-
bediirfnissen orientieren.

...sichin einer Apotheke wirklich alles um die
Kundschaft dreht. An erster Stelle die klassische
Fachkompetenz der Apotheke und die Beratungs-
qualitat. Aber zunehmend eben auch die,,Verpa-
ckung® der einzelnen Apotheke, damit meine ich
den professionellen Aufritt Richtung Endkunden.
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Guido Wasmus im Kurzinterview

Herr Wasmus, was genau machen Sie als
Leiter der Transportlogistik bei Kehr?
Ich plane gemeinsam mit meinem Team
und den Versandleitern in Dessau und
Ludwigsfelde die Touren —immer unter
Beriicksichtigung der Bedarfe der Apo-
theken, der gesetzlichen Vorgaben (Stich-
wort: GDP) und dem optimalen Einsatz
von Ressourcen. Aber auch Themen wie
Nachhaltigkeit und eMobility stehen bei
mir auf der Tagesordnung. Auflerdem ko-
ordiniere ich unsere Dienstleister mit ih-
ren gut 300 Fahrerinnen und Fahrern.
Das beinhaltet auch die Qualifizierung
und Schulung, die wir seit gut einem Jahr
digitalisiert haben, und natiirlich noch
verschiedene Projekte wie beispielsweise
die Modernisierung des Fuhrparks. Ne-
ben meiner Tatigkeit bei Kehr bin ich bei
der City Cargo Termingut GmbH
beschiaftigt. Als Tochterunternehmen der
Firma Kebhr ist die City Cargo verantwort-
lich fur die Transportlogistik der drei
Kehr-Niederlassungen und dartiber hin-
aus auch fur Unternehmen wie beispiels-
weise das Norddeutsche Rechenzentrum
oder die Deutsche Blistergesellschaft in
Baden-Baden.

Wie lange sind Sie schon im
Pharmagrof3handel tatig?

Ich bin im Jahr 1986 mehr durch einen
Zufall als Fahrer zur Firma Kehr gekom-
men und habe mich dann tber die Zeit
vom Assistenten zum Leiter der Trans-
portlogistik hochgearbeitet. Auch nach
35 Jahren ist es immer wieder schon zu
spluren, dass einem die Geschéftsleitung
vertraut, die Entscheidungswege kurz
sind und man in einem mittelstandischen
Familienunternehmen ein angenehmes
Arbeiten und gutes Zusammengehorig-
keitsgefithl hat.

Gibt es eine besondere Herausforderung?
Naturlich gibt es die immer wieder. Im
Moment treibt uns gerade sehr das Thema
Nachhaltigkeit und die Verwendung von
Ressourcen um. Fur einen Logistiker sind
die Benzin-, Gas- und Strompreise immer
ein wichtiges Thema. Auch deshalb
schauen wir bei Kehr, wie man mit den
Ressourcen besser umgehen kann. Ein
wichtiges Thema derzeit ist die Umset-
zung eines Elektromobilitatsprojekts mit
Schnellladesaulen in der Versandhalle
und Ladeinfrastruktur im AuBlenbereich.
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Auch die Umsetzung von elektrischen
Auslieferungsfahrzeugen, die komplett
pharmazertifiziert und nach GDP-Richtli-
nien einsetzbar sind, wird derzeit gepriift.

Was waren und sind die Besonderheiten
bei der Belieferung der Apotheken mit
Covid-19-Impfstoffen?

Das war natuirlich eine Mammutaufgabe,
die da im letzten Jahr auf uns zugekom-
men ist. Durch unsere langjahrige Erfah-
rung in der Impfstoffauslieferung konnten
wir in kiirzester Zeit auch diese zusatzli-
che Herausforderung zuverlassig und
qualitatssicher umsetzen. Wir haben das
gut gemeistert, aber es hat unser ganzes
Know-how und auch Einfuhlungsvermo-
gen gefordert. Jetzt hat sich das Ganze gut
eingespielt und wir sind froh, dass wir —
gemeinsam mit den Apotheken — bewei-
sen konnten, dass wir das Geschift verste-
hen, und zu welchen Hochstleistungen
der private PharmagroBShandel fahig ist.

Das war der Countdown zum Weihnachtsfest 2021

Im Dezember konnten alle Apothekenmitarbeiterin-
nen und -mitarbeiter jeden Tag den PHARMA
PRIVAT Online Adventskalender 6ffnen und taglich
schone Preise gewinnen. ,,Wir wollten mit dieser
Aktion die hektische Vorweihnachtszeit, verstarkt

durch die erneute COVID-19 Situation, in den Apo-
theken etwas versuilen”, sagte Hanns-Heinrich Kehr,
Geschaftsfuhrer von PHARMA PRIVAT.

Hinter den Turchen auf www.pharma-privat.de
verbargen sich viele spannende Preise und Uberra-
schungen. Téaglich wurde an allen neun Standorten
der PHARMA PRIVAT Hiuser jeweils unter den
Teilnehmenden ein Geschenk verlost.

Unterstutzt wurde diese Weihnachtsaktion von
Welde, Caelo, Dermacenc, Apotheker ohne Grenzen,
PHARMA PRIVAT WAVE und PTA des Jahres.
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Eva Bahn ist die neue Botschafterin fiir den Berufsstand der PTA

Es war ein spannendes Finale vor einer atemberaubenden Kulis-
se in der Allianz Arena in Muinchen. Zehn PTA aus dem gesam-
ten Bundesgebiet wurden von einer fachkundigen Jury ausge-
wahlt, um am 16. September um den Titel ,,PTA des Jahres
2021% zu kampfen.

Am Ende hat eine alle iberzeugt: Eva Bahn aus der Post-Apo-
theke in Edingen-Neckarhausen. Die 43-Jahrige ist seit iber 20
Jahren als PTA tatig und noch immer mit grolem Engagement
dabei: ,,Ich liebe meinen Beruf sehr und freue mich jedes Mal
aufs Neue, wenn meine Kundinnen und Kunden zufrieden mit
meiner Beratung sind. Das ist es, was mich immer wieder aufs
Neue motiviert.”

Den zweiten Platz belegte Melanie Guttenberger aus der
Apotheke in der Froschau aus Neukirchen und als dritte
Siegerin wurde Laura John aus der Kreuz-Apotheke in
Schollkrippen geehrt.

Die Siegerin Eva Bahn erhilt 2.000 Euro und 500 Euro fur ein
Apothekenevent. Zusatzlich haben alle zehn Teilnehmerinnen
hochwertige Sachpreise erhalten. Auf die Siegerin wartet ein
spannendes Jahr mit vielen neuen Herausforderungen. Beson-
ders im Hinblick auf das zehnjahrige Bestehen des Wettbewerbs
im Jahr 2022.




Der Wettbewerb - vier Kategorien

Insgesamt in vier Kategorien mussten die PTA ihr
Konnen unter Beweis stellen: Allgemeine pharma-
zeutische Kenntnisse, Verkaufs- und Beratungs-
gesprach und Rezeptur — alles Themen, die jede PTA
beherrscht und in ihrer taglichen Arbeit anwendet.
Die allgemeinen pharmazeutischen Kenntnisse
werden uiber einen Multiple-Choice-Test abgefragt,
das Beratungs- und Verkaufsgesprach findet in einem
Dialog mit einer ,,Patientin® statt und die Rezeptur-
kenntnisse werden ebenfalls im Gesprach mit einem
Fachmann abgefragt. Wer am Ende in den Kategorien
die meisten Punkte sammelt, wird PTA des Jahres!

Ruckblick gefallig? Hier
seht ihr eine Zusammen-
fassung vom Finale 2021:

Thr wollt auch dabei sein?
Jetzt bewerben!

PTA i life

Weitere Informationen
findest du unter
www.pta-des-jahres.de

News zum Wettbewerb
und rund um die PTA
www.facebook.com/PTAdes]ahres

Besuch uns auf Instagram
ptadesjahres

Besuch uns auf LinkedIn
https://de.linkedin.com/showcase/pta-des-jahres




wave

Der perfekte A3
Marketing-Mix — ™" .

Kampagnen 2022

Die Kooperation PHARMA PRIVAT WAVE stellt ihre
neuen Kampagnen 2022 mit frischen Themen und
Motiven vor. Mit nur einer Bestellung erhdlt man ein
Power-Werbepaket, mit dem Themen wie E-Rezept,
Botendienst oder Diabetes im Apothekenumfeld on-
und offline einfach und unkompliziert auf allen
Kandlen kommuniziert werden konnen. Denn wer hat
in der Apotheke schon die Zeit, selbst durchdachte und
hochwertige Werbematerialien zu erstellen, die
perfekt aufeinander abgestimmt sind?

WAVE macht es den Apotheken leicht und bietet
themenbezogene Werbepakete, die das Interesse und die
Aufmerksamkeit der Kundinnen und Kunden wecken —
und dabei individuell auf das Profil und die Zielsetzung
der einzelnen Apotheke eingehen.

Apotheken haben die Wahl zwischen dem Mini-
Paket und dem Maxi-Paket: Das Mini-Paket bietet
einen smarten Einstieg in die Kampagnenwelt.
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Mini-Paket

mit dem Mini-Paket. Steigen Sie flexibel ein und 4{#‘"
buchen Sie bei Bedarf ganz unkempliziert nach.

~> Plakate Al

~> Plakate A4
z. B. fiir HV-Aufsteller

~> Ratgeber oder Infoflyer
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Der smarte Einstieg in die Kampagnenwelt gelingt ,ﬁ"
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Hier kann man flexibel einsteigen und bei Bedarf ganz . 4y

unkompliziert nachbuchen. Im Mini-Paket sind Plakate
in Al,in A4 (z. B. fiir HV-Aufsteller), Ratgeber oder
Infoflyer enthalten. Das Maxi-Paket ist ein Wohlfiihl-
paket und bietet eine vollumfingliche und konzeptionell
durchdachte Marketingkampagne fur alle Kanile.
Dadurch erhalten die Apotheken ein Rundum-sorglos-
Paket mit On- und Offlinebausteinen wie Plakate in A1l
und A4, Ratgeber oder Infoflyer, Banner, Rabatt-
coupons, Website (Landingpage), Content fur digitale
Screens, Online-Marketing-Content z. B. fur Social
Media und E-Mail-Newsletter.

Die Kampagnen bieten eine Vielzahl an Themen,
die von den Apotheken individuell ausgewéhlt werden
konnen — je nachdem, welches zu ihrem Profil passt.

Maxi-Paket

Unser Wohlfiihlpaket bietet eine vollumféngliche und konzeptionell
durchdachte Marketingkampagne fiir alle Kanéle. Dadurch erhalten
Sie ein Rundum-sorglos-Paket mit Online- und Offlinebausteinen:

~> Plakate Al

=> Plakate A4
z. B. fiir HV-Aufsteller

—> Ratgeber oder Infoflyer
> Banner
~> Rabattcoupons

~> Website (Landingpage)
~> Content fiir digitale Screens
~> Online-Marketing-Content

z. B. fiir Social Media,
E-Mail-Newsletter




Indikationen

Es gibt Gesundheitsthemen, die fur einen Grofiteil der
Bevolkerung irgendwann im Leben einmal eine Rolle
spielen. Diabetes, Allergien oder verschiedene Arten
von Schmerzen betreffen Kundinnen und Kunden jeden
Alters. Uber Materialien mit allgemeinen Informatio-
nen zu Krankheitsbildern, Vorsorgetipps oder Behand-
lungsmoglichkeiten wird die Beratung vor Ort erganzt
und bietet den Kunden einen zusitzlichen Service.

Gesundheitsaktion

Andere Themen betreffen hingegen nur eine spezielle
Zielgruppe der Kundschaft. Diese mit hochwertig auf-
bereiteten Informationen zu Themen wie Osteoporose,
Asthma oder auch Tiergesundheit zu versorgen, unter-
stutzt den Beratungsalltag der Apothekenmitarbeiter/-
innen, schafft Vertrauen und starkt die Kundenbindung.

Leistungen

Als Vor-Ort-Apotheke ist man ein ganzheitlicher
Gesundheitsdienstleister mit vielen verschiedenen Servi-
ces. Damit man die Kundinnen und Kunden optimal
erreicht, gilt es, gleichermalien stationar wie auch digital
umfassende Leistungen zu bieten. Dabei ist es wichtig,
dem Kunden mitzuteilen, dass man on- und offline gut
aufgestellt ist. Die WAVE Kampagnen zu verschiedenen
Services wie Onlineshop, Telepharmazie, E-Rezept oder
Botendienst unterstiitzen bei dieser Kommunikation.

Frequenz

Um die Aufmerksamkeit der Kundinnen und Kunden
auf bestimmte Gesellschaftsthemen zu lenken oder um
bestimmte Anlasse fur Informationszwecke zu nutzen,
konnen Kampagnen auch zu bestimmten Zeiten gebucht
werden. Ostern, Muttertag oder Weihnachten bieten
beispielsweise willkommene Aufhanger, um Info- und
Werbematerialien zu prasentieren — ibrigens auch mit
passenden Give-aways.

Indikation
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Aktion Frequenz Leistung

BESTE FREUNDE: | WOISTDAS 1
BESTENS VERSORGT REZEPT GEBLIEBEN?
|

Holen Sie sichjetzt s
. umvee-ﬁvmer

¥ SCHAU AUF
DEINE FUSSE

Wieso Apothekenwerbung?

Kommunizieren Sie IThr umfassendes Serviceangebot
und hervorragende Beratungsqualitét direkt an Kun-
dinnen und Kunden in Threm Apothekenumfeld —
und zwar kontinuierlich und auf allen Kommunikati-
onskanalen. Egal ob Neu- oder Stammkunde: Es ist
wichtig, dass Sie und Ihre Leistungen wahrgenommen
werden. Angebote und Services nur beilaufig zu
erwahnen oder einmalige Werbebotschaften reichen
nicht aus, um diese dauerhaft im Gedachtnis IThrer
Kunden zu verankern. Effektive Werbung benotigt
Kontinuitét — also sprechen Sie tiber Ihre Beratungs-
schwerpunkte und Dienstleistungen.

»Mit der neuen Paketstruktur sind wir
ganz flexibel und konnen auch mal eine
Kampagne im kleineren Umfang umsetzen,
zum Beispiel an Ostern oder Muttertag.”

Alexander Kirsch, Mitglied des WAVE-
Apothekenbeirats, Sonnen-Apotheke, Bad Ems
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