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Geschaftsstrategien
tatsachlich umsetzen (Teil 1)

Geschaftsstrategien zu entwickeln ist wichtig fiir das Unternehmen Apotheke
— allerdings nur, wenn sie im Alltag auch wirklich umgesetzt werden. Und hier

stofBt man auf viele Hindernisse.

Apotheker — ihr Unternehmen gerne modernisie-

ren, neu ausrichten und fit fiir die neuen Marktgege-
benheiten machen, doch aus irgendwelchen Griinden bleibt
mehr oder weniger alles beim Alten.
Hauptsichlich liegt das am Arbeitsalltag, der Zeit, Auf-
merksamkeit und Kapazititen frisst. Es bleibt wenig Zeit,
um sich Gedanken {tber die strategische Weiterentwick-
lung zu machen und Ideen zu entwickeln. Auch ein Apo-
thekeninhaber braucht Zeit, um Kraft aufzutanken und
Ideen sprudeln zu lassen. Fiir viele Unternehmer ist in die-
ser Hinsicht ein Strategie-Workshop das Mittel der Wahl.

: : war mochten viele Unternehmer — und damit auch

MaBstab Alltagstauglichkeit

In einem typischen Strategie-Workshop wird leider nur allzu
oft die Realitit vernachldssigt und zu selten iiberpriift, ob
sich die theoretischen Mdglichkeiten auch in der Praxis
durchfiihren lassen. Grundsitzlich ist es egal, ob es um mehr
Effizienz im Praxisalltag oder um die Gewinnung neuer
Kunden geht: Gemeinsam entwickelte, aber nicht umgesetz-
te Ziele hohlen auf Dauer die Motivation des Apothekenin-
habers aus und frustrieren die Mitarbeiter. Beides hat fatale
Auswirkungen auf die Zukunft des Unternehmens Apothe-
ke. Wenn man etwas erreichen will, setzt man sich Ziele,
und damit diese realistisch bleiben, muss man Disziplin zei-
gen. Wenn die Disziplin fehlt oder die notwendigen Maf3-
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nahmen nicht mit dem Alltag der betreffenden Person kom-
patibel sind, werden diese Ziele nicht erreicht. Ubertragen
auf die Unternehmensfithrung: Jeder Plan, jedes Konzept
und jedes Ziel bringt ein Unternehmen strategisch erst vor-
an, wenn sie im Tagesgeschift ihren Platz gefunden und
kontraproduktives Verhalten verdréngt haben.

Konkretisieren der Strategie

Damit eine neue Strategie greift, miissen Gewohnheiten und
Denkmuster tiberwunden werden. Allerdings konkurriert im
Alltag der grofle Plan mit all jenen kleineren Problemen, die
in Summe einen Grofteil der Aufmerksamkeit binden. Hier
greifen die groften Stirken des Apothekeninhabers: Erfah-
rung und Routine. Immer wenn sie richtig eingesetzt werden,
kommt das Unternehmen Apotheke schnell vorwirts. Doch in
diesen Punkten lauert auch eine groBe Gefahr: Der kurzfristi-
ge Erfolg flihrt dazu, dass der Apothekeninhaber oft lieber
selbst interveniert. Im Ergebnis fiihlt er sich darin bestétigt,
die teuerste Ressource — sich selbst — in unwichtige Prozesse
zu investieren. Gleichzeitig ist das Fehlen von Routinen die
grofle Hiirde fiir alles Neue. Fehlende Informationen und
Standardablédufe machen dem Apothekeninhaber das Leben
schwer und bremsen seinen Enthusiasmus gnadenlos aus.
Prozesse lassen sich nicht von heute auf morgen veréindern
und Alltagskrisen miissen auch weiterhin gelost werden. Wie
dies gelingen kann, lesen Sie im zweiten Teil der Serie. |
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