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Wertewelten in der Apotheke

(Teil 1)

Die Werte einer Apotheke erméglichen Kunden die Unterscheidung zwischen
Anziehung und Ablehnung und steigern die Motivation der Mitarbeiter. In Teil
1 der Serie geht es um die Bedeutung von Werten, Teil 2 zeigt, wie Sie diese
Werte fiir lhre Apotheke finden und festsetzen kénnen

aben Sie sich schon einmal mit Ihren Werten und
Hdenen Ihrer Apotheke auseinandergesetzt? Meine

Erfahrung zeigt: Die meisten Apotheken-Inhaber
haben sich noch nie wirklich mit ihren Wertewelten ausei-
nandergesetzt, obwohl jeder von uns bewusst oder unbe-
wusst versucht, entsprechend der eigenen Werte zu leben.
Ubertriigt man dies auf die Apotheke, so wird klar, dass
auch die Mitarbeiter die Wertewelt kennen und leben miis-
sen, damit sich in der Offentlichkeit ein klares Bild ergibt.
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Relevante Werte fiir die Apotheke

Anerkennung, Respekt, Mut, Entschlossenheit, Zufrieden-
heit, aber auch Wohlstand oder finanzielle Unabhéingigkeit
— das alles sind Werte. Man unterscheidet zwischen ,,Ich
will-Werten* (vereinfacht ausgedriickt, z. B. ,,Ich will zu-
friedene Kunden®) und ,,Ich will nicht-Werten (,,Ich will
keine unzufriedenen Kunden®). Wandeln Sie ,,Ich will
nicht-Werte* in ,,Ich will-Werte* um — dann geben IThre
Werte Ihrem Handeln Richtung.

Automatisch prigt der Apotheken-Inhaber mit seinen per-
sonlichen Werten ganz stark diejenigen seines Unterneh-
mens. Immerhin wird die Apotheke ja meist auf Basis die-
ser Werte konzipiert, entwickelt und aufgebaut.

Werte werden zumeist eher intuitiv festgelegt und gewohn-
lich nicht schriftliches festgehalten. Den Mitarbeitern sind
diese in den meisten Apotheken daher auch gar nicht be-
wusst! Damit wird wertvolles Marketingpotenzial brach
liegengelassen — denn gelebte Werte sind fiir den Kunden
unmittelbar spiirbar und damit ,,erlebte Unterschiede zum
Mitbewerber! Das Problem: Viele Apotheken vermitteln
ihrer Umwelt — vorrangig den Kunden — kein stimmiges
Bild sondern wirken unspezifisch, inhomogen und aus-
tauschbar. Noch gravierender wird dies mit zunehmender
GroBe und Mitarbeiterzahl.

Zukunftssicher

Um das Profil der eigenen Apotheke von Anfang an zu-
kunftssicher aufzubauen, ist es wichtig, rechtzeitig die
wichtigsten Werte zu eruieren, schriftlich festzuhalten und
dann Partnern, Mitarbeitern und Kunden zugénglich zu
machen (internes + externes Marketing). Ist damit die Un-
ternehmensphilosophie (das Apothekenleitbild) festgelegt,
so hat man ein richtungweisendes Fundament fiir das Un-
ternehmen Apotheke geschaffen und somit die unverzicht-
bare Basis fiir die Positionierung und die Wahl der geeig-
neten Fiihrungsmethoden. Und das Wichtigste: Alle
Menschen, die in, an und mit dieser Apotheke arbeiten,
haben Klarheit, wofiir sie steht.



