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Prozesse optimieren — Zukunft gestalten

Wie modern und ,technisiert”
kann und darf eine Apotheke
heute sein, ohne die pharmazeu-
tische Ausrichtung aus den Au-
gen zu verlieren? Der Apotheker
Gunther Bottrich aus Nordhes-
sen hat fiir sich die Antwort auf
diese Frage gefunden - und mit
einem prozessoptimierten Kon-
zept in seiner Apotheke umge-
setzt. Was steckt hinter diesem
Konzept, und wie kam Bottrich
dazu, die Hélfte seiner Schub-
schrianke zu entsorgen und spa-
ter Bildschirme statt Waren in
seine Sichtwahl zu stellen? Die
AZ sprach mit Gunther Bottrich
iiber Prozessoptimierung und
iiber die Ergebnisse.

AZ: Herr Bottrich, wie kam es,
dass Sie Thre Apotheke voll
,durchautomatisiert“ haben?
Bottrich: Im Jahre 1993 habe ich
die elterliche Landapotheke mit
Lochkartenbestellsystem, Schie-
belauer und mechanischer Krupp-
Kasse Baujahr 1916 tibernommen.
Nach einer Phase der behutsamen
und kleinen Schritte wechselten
wir 2012 den Standort und starte-
ten dort mit einem konsequent pro-
zessoptimierten Gesamtkonzept
und innovativer Technik.

Doch der Reihe nach: Nach Ein-
fiihren des ersten Computers 1993
lagen durch die EDV-Warenwirt-
schaft zum ersten Mal umfangrei-
che Zahlen vor. Damit gab es eine
Basis, um viele Bereiche zu opti-
mieren. Nach Umstellen von POR
auf POS und Einfiihren des Cont-
rolling-Tools ,Managementreport“
waren wir Anfang der 2000er Jah-
re auf der Hohe der Zeit angekom-
men, - was die ,Werkzeug“-Aus-
stattung anging. Von einer wirk-
lich effektiven Nutzung der Daten
konnte aber noch keine Rede sein.

AZ: Wie ging es dann weiter?
Bottrich: 2006 begann ich, durch
einen Impuls unseres Softwarean-
bieters Pharmatechnik angeregt,

mich intensiv mit Lagerbestdanden,
Bestellparametern und der Liefer-
fahigkeit meiner Apotheke zu
beschiftigen. In den Folgejahren
wurden erhebliche Uberbestinde
im Warenlager abgebaut und
gleichzeitig die Lieferfahigkeit er-
hoht. Eigentlich ein Widerspruch,
aber unsere Zahlen sprechen fir
sich.

AZ: Wie sahen diese Zahlen aus?
Bottrich: Dieses Gesundschrump-
fen des Lagers spllte eine Liquidi-
tat von mehreren Zehntausend Eu-
ro in die Apotheke und ermoglich-
te die Entsorgung von acht Schub-
schranksdulen aus der Offizin.
Der frei werdende Platz wurde zur
umfangreichen Erweiterung der
Sichtwahl beim 2009 durchge-
fihrten Umbau genutzt. Das hat
wiederum den Sichtwahlumsétzen
sehr gut getan. Es ergaben sich

je nach Indikation Zuwachse zwi-
schen drei und zwanzig Prozent.
Die Besorgerquote ging von 24
auf 12 Prozent zuriick. Die bessere
Lieferfahigkeit reduzierte die Pro-
zesskosten fiir Nachlieferungen
und Botendienst und sorgte fir
mehr zufriedene Kunden.

AZ: Hatten Sie damals schon einen
Automaten?

Bottrich: Unsere Traditionsapothe-
ke, seit 1807 am gleichen Standort,
war zu diesem Zeitpunkt noch
nicht ,automatisiert. Wir hatten
Llediglich® Prozesse optimiert. Die
Rx-Artikel lagerten in klassischen
Schubschranken, es gab eine gro-
Be, klassische Sichtwahl und eine
kleine Freiwahl. Die Ergebnisse in
Teilbereichen zeigten, dass wir auf
dem richtigen Weg waren und be-
starkten mich, diesen Weg weiter-
zugehen.

AZ: Aber heute haben Sie Ihre Apo-
theke ,durchautomatisiert” ...
Bottrich: Im Jahre 2012 ergab sich
die Gelegenheit, unsere Apotheke
an einen attraktiveren Standort zu

verlegen und dort neue Ideen um-
zusetzen. Ein neues Raumkonzept
mit Lagerautomat, vergroerter
Freiwahl und einem Autoschalter
(mit Ausgabeschacht des Automa-
ten fiir Tag- und Notdienst) war
schnell ,gestrickt®.

Die Sichtwahl aber bereitete mir
Kopfzerbrechen. Wenn ich schon
in einen Automaten investiere und
in Verbindung mit diesem konse-
quent optimiere, dann miissen
auch die Hochfrequenzartikel der
Sichtwahl zu 100 Prozent tiber
den Automaten laufen. Keine
Sichtwahl-Packungen mehr von
Hand zum POS zu bewegen, das
war das Ziel. Meine Meinung: Der
einzig sinnvolle Packungskontakt
des Apothekenteams ist die Aus-
héndigung des Arzneimittels an
die Kunden - verbunden mit Be-
ratung und personlicher Zuwen-
dung. Mehrere Lagerorte (Auto-
mat, Sichtwahlregal, Ubervorrats-
lager), - das geht prozesstechnisch
betrachtet gar nicht. Also musste
eine Sichtwahl ohne Ware her.
Nur dann arbeitet der Automat
effizient und amortisiert sich
entsprechend schneller.

AZ: Wie sieht denn die Sichtwahl-
Losung in IThrer Apotheke aus?
Bottrich: Nach umfangreicher Pla-
nungsphase im Herbst 2012 und
intensivem Beschaftigen mit
»,Change-Management“ konnte ich
das Ergebnis bei Eroffnung der
Apotheke im Dezember stolz pra-
sentieren. /...
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Keine Regale mehr, die gereinigt
werden miissen, kein Nachraumen
von Packungen, geringere Lager-
bestande, und weniger Bewegung

hinter dem POS waren die Folge.
Auch vor dem POS kam die neue
Art der Prasentation sehr gut an.

Die bessere Erkennbarkeit der
ubergroB in 3D-Ansicht dargestell-
ten Packungen in HD-Qualitdt und
der aufgeraumte Gesamteindruck
gefallen unseren Kunden. Fiir die-
se haben wir nun auch mehr Zeit,
weil die Mitarbeiter sich weniger
um Packungen und mehr um Be-
ratung kiimmern konnen. Ein-
raumen und Umraumen der Sicht-
wahl geht schnell und einfach
vom Schreibtisch aus.

AZ: Hat die digitalisierte Sichtwahl
auch Auswirkungen auf die Ar-
beitsablaufe?

Bottrich: Durch die digitale Sicht-
wahl konnten wir unser Bestell-
verhalten und die Lagerparameter
nun auch im Sichtwahlsegment
konsequent in Richtung ,breites,
flaches, schnelles Lager” optimie-
ren. Dieses Steuern des Lagers er-
folgt zunachst durch schrittweises
Drehen an den ,Stellschrauben®
der Warenwirtschaft und standige
Kontrolle der Ergebnisse. Fir die-
ses Controlling bieten die Soft-
warehauser entsprechende Tools,
die das Apothekenteam unterstiit-
zen und automatisiert und effizi-
ent Riickmeldung geben, ob man
auf dem richtigen Weg ist. Ist ein
verniinftiges Gleichgewicht zwi-
schen Lieferfahigkeit und Lager-
umschlag erreicht, lauft die weite-
re Steuerung des Lagers tiber
Neuanlagen- und Retourenmana-
gement. Im HV fallen durch die
Sichtwahl ohne Ware weniger
Lsunpharmazeutische“ Arbeiten
wie Nachraumen und Regalputzen
an, was fiir mehr Ruhe am POS
sorgt und Kosten spart.

AZ: Und, hat sich das Alles gelohnt?
Immerhin mussten Sie keine ganz
kleinen Summen investieren ...
Bottrich: Die neue Art der Waren-
prasentation kommt in unserer
Landapotheke gut an. Kunden
schitzen die groBe, klare Darstel-
lung der Packungen, und die
Sichtwahl ist immer aufgeraumt.
Technikeinsatz fiihrt zu kiirzeren
Wartezeiten und der Autoschalter
bietet bequeme und schnelle Ver-
sorgung. Nach rund zwei Jahren
in diesem Konzept liegt uns nun
umfangreiches Zahlenmaterial
vor. Das immer wieder gehorte
Vorurteil, dass sich Automatisie-
rung und Technik nur fiir sehr
groBe Apotheken rechnen, ist
danach nicht haltbar. In unserer
»mittelgroBen“ Apotheke hilft die
Technik bei der Verfolgung unse-
rer Ziele. Sie ist aber nur das
Werkzeug. Die Effizienz kommt
erst durch konsequentes Optimie-
ren der Prozesse rund um die
Technik zustande. Technikeinsatz
ist meines Erachtens nicht primar
eine Frage der ApothekengroBe,
sondern die Frage ist, ob das Team
bereit ist, sich mit Prozessoptimie-
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rung zu beschaftigen, und diese
kontinuierlich voranzutreiben. So
kann ein Lagerautomat in mittle-
ren und kleinen Apotheken StoB-
zeiten oder Mitarbeiterausfille, die
meist zulasten der Inhaber gehen,
abfangen. Die digitale Sichtwahl
fihrte in Verbindung mit unserer
neuen ,Lagerdenke” zu einer Ex-
plosion der Lagerumschléage (bei
den Rennern um Faktor 5 - 10),
allein schon durch erheblichen Ab-
bau von Uberbestinden. Ein gut
funktionierender Rezeptscanner,
den wir auch im Backoffice und am
Autoschalter einsetzen, ist fiir mich
Effizienz pur. Er spart am POS
wertvolle Zeit, die wir fiir Kommu-
nikation mit Kunden nutzen!

AZ: Wenn Sie Thre Erfahrungen
mit der Automatisierung in der
Apotheke Revue passieren lassen,
wie sieht [hr Restimee aus?
Bottrich: Mein Fazit: Durch Ein-
satz moderner Technik gelingt es,
eine betriebswirtschaftliche Basis
fir heilberufliches Arbeiten zu
schaffen, und positiv in die Apo-
theken-Zukunft zu schauen. Tech-
nische Hilfsmittel, sinnvoll einge-
setzt, unterstiitzen die Mitarbeiter
bei der Kundenorientierung. Dies
und die prozessoptimierenden
Effekte, die helfen Kosten zu spa-
ren, sollten meines Erachtens das
Leithild sein. Zu viel Show und
svisuelle Reiziiberflutung” hat in
der Offizin aber nichts zu suchen.
Die neue Technik der digitalen
Sichtwahl bietet zukiinftig Mog-
lichkeiten, die wir aktuell noch
gar nicht ,auf dem Schirm haben®.
Interessant ist zum Beispiel die
Moglichkeit, auf dem Bildschirm
hinter der Kasse verschiedene In-
halte auf Abruf darstellen zu kon-
nen. [...
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Zusatzempfehlungen konnen ge-
zielt angewahlt und jedes vorhan-
dene ,Indikationsregal“ auf dem
Monitor am Bedienplatz aufgeru-
fen werden. Eine diskrete Visuali-
sierung unterstiitzt das Beratungs-
gesprach.

Zusammen mit der Hardware-
Firma VPT, die ihm bei seinem
Apothekenumbau zur Seite
stand, hat Bottrich die Firma
promosi GmbH gegriindet. Sie
bietet Apotheken Beratung,
Verkauf und dauerhaften Ser-
vice bei der ,Sichtwahl ohne
Ware" an. [...]





