
Als Sie Ihre Apotheke frisch über-
nommen oder neu gegründet hatten,
haben die Menschen je nach Ihrem En-
gagement mehr oder weniger schnell
gelernt, dass Sie etwas zum Thema Ge-
sundheit zu sagen haben, das sie nut-
zen können. Gut, Sie haben es nicht
von der Kanzel ausgemacht, der erho-
bene, mahnende Zeigefinger mag ge-
fehlt haben. Sie mögen möglichst we-
nig Zehen dabei verletzt haben, indem
Sie um viele Fettnäpfchen einen Bogen
gemacht haben. Dies alles sind psycho-
logisch positive Signale, die ihren Ruf
als Gesundheitsfachmann oder -frau
unterstützen.

Ihre 2.500 Durchschnittskunden
sind auch nicht alle auf einmal in Ihrer
Apotheke gewesen, aber Sie wissen ja:
Die Mundpropaganda ist auf Dauer der
stärkste Multiplikationsfaktor. Im Lau-
fe der Zeit ist das genauso viel wert, als
ob Ihre gesamte Klientel geschlossen in
der Apotheke auf der Matte gestanden
hätte.

All das haben Sie von einer soliden
Basis aus betrieben, von der heute Ihr
Image zehrt. Wieso zehrt es eigentlich
davon, anstatt weiter zu wachsen? Weil
von dem Esprit des einstigen Berufsan-
fängers nur noch eine müde Hülle übrig
geblieben ist?

EEnnggaaggeemmeenntt  aauuff  SSppaarrffllaammmmee

Ich staune immer wieder, wenn ich in
Apotheken komme, dass in den we-
nigsten eine Ausstrahlung zu spüren
ist, dass es etwas Besonderes ist, mit
Arzneimitteln umzugehen. Zwar wird
in der Öffentlichkeit ein riesengroßes

Geschrei darum gemacht, dass Arz-
neimittel eine Ware der besonderen
Art sind, aber vorgelebt wird dies in
der Apotheke nur in den wenigsten
Fällen. Im Gegenteil, die psychologi-
sche Demontage durch die Ullas die-
ser Nation sorgt für einen inneren
Rückzug, eine Verweigerungshaltung
mit einer Engagementbereitschaft auf

Sparflammenniveau, verbunden mit
einer Flucht in die Abhängigkeit von
Beratern. Und mal ehrlich, was wol-
len die Berater Ihnen denn schon ver-
kaufen: Nichts weiter als ein Gesicht,
das Sie doch eigentlich schon haben
sollten. Oder gar nur eine vorzeigbare
Maske. Die Berater sind natürlich
nicht so blöd, Ihnen das direkt auf die
Nase zu binden, sonst fließen ja keine
Honorare, sondern das ist schön ver-
packt in Begriffen wie Marke, Dach-

marke und anderen euphemistischen
Wortschöpfungen.

Otto Normalverbrauchers emotio-
nale Kompetenz und sein Widerstand
gegen Manipulation sorgen dafür, dass
die Scheinheiligkeit unter den angebo-
tenen Projekten über kurz oder lang
entlarvt wird.

Die Bundestagswahl 2005 und die
Blamage der Demoskopen zeigen, dass
das Volk nicht handlungsunfähig ist,

wenn Teile der Gesellschaft den Ver-
trauensbonus verspielen.

Schauen Sie Ihren Mitmenschen of-
fen ins Gesicht. Sie werden nicht se-
hen, wer Sie positiv im Fokus hat und
wie viele es sind. Das geht nur, wenn
Sie es, bildlich gesprochen, machen,
wie ich es Ihnen vormache: indem Sie
sich bewusst auf die Kanzel Ihres Han-
dels stellen, aktiv und engagiert agieren
und laut und standfest verkünden, was
Sie zu sagen haben. Diese mit Verlaub

gesagt „Scheiß-Bescheidenheit“ deut-
scher Apotheker angesichts tausender
Scharlatane, selbsternannter Gurus,
vom rechten Weg abgekommene Dok-
toren, die mit Supervitaminen, vorge-
gaukelten Heilsversprechen und ande-
rem Mist ihre persönliche Goldgrube
schaffen wollen, sollte endgültig abge-
legt werden.

Was wäre so schlimm daran, sich als
Fels in die tosende Brandung zu stellen?
Wer die stabilen Kaimauern an diesem
Felsen erkennt, wird sein Schiff der per-
sönlichen Gesundheit bei Ihnen sicher
in den Hafen steuerns.

„Das Geld folgt der Leistung“ ist ein
gern gebrauchter Slogan in unserer
Zeit. Schauen Sie sich den Satz genau
an. Viele, leider eben auch die meisten
des Apothekenpersonals, arbeiten nur,
aber leisten nichts und werden deshalb
auch nur bezahlt. Leistung aber wird
finanziell und gesellschaftlich hono-
riert, nämlich anerkannt. Das ist keine
Wortspielerei.

IInnsszzeenniieerrtteerr  EEiinnkkoommmmeennssvveerrffaallll

Die Politik versucht gezielt seit sieben
Jahren, die Leistungserbringer Apo-
theker samt beruflichem Anhang als
Malocher zu degradieren. Entspre-
chend wird die Entlohnung für die
Schubladenzieher malochergerecht an-
gepasst, also ein Einkommensverfall in-
szeniert. Also, wenn Sie sich wie ein
Malocher in Ihrem Engagement ver-
halten, dann auch noch eine Berufs-
vertretung ins Rennen um die politi-
sche Gunst schicken, die dieses Bild
stützt, und den Sittenverfall in den ei-
genen Reihen nicht aufhalten, dann ge-
schieht Ihnen nur, was Sie verdienen.

Sollte ich ein Zähneknirschen hö-
ren, könnte ich es Ihnen nicht verü-
beln. Mir geht es genauso. Mich macht
die Situation genauso wütend und trau-
rig zugleich. Nur, das nützt mir als Apo-
theker nichts. Kreatives Handeln ist ge-
fragt. Und deshalb muss ich raus an die
Front, dahin, wo die Auseinanderset-
zung stattfindet. Wenn Sie diesem Bei-
spiel folgen, besteht eine reelle Chance,
sich den Demontageversuchen erfolg-
reich zu widersetzen.

Also, wenn ich Sie jetzt zum dritten
und letzten Mal frage: „Kommen Sie
jetzt endlich aufs Podium und stellen
Sie sich dem Rollentausch, in dem Sie
eh schon drin sind und gestalten Sie ihn
aktiv mit mir und anderen Kolleginnen
und Kollegen zusammen?“, dann er-
warte ich, dass Sie innerlich losrennen.
Und, dass Sie das in Ihrer Apotheke
auch tun. Denn wenn Sie in den Köpfen
Ihrer Kundschaft verankert sind, da
sind Sie eben kein einsamer Rufer in
der Wüste. Sie haben eine Stimme, wer-
den gehört und aller Augen ruhen,
wenn es um Gesundheitsfragen geht,
auf Ihnen. Und dass es so ist, ist kein
Makel oder unangemessene Aufmerk-
samkeit. Die einzige Schande besteht
darin, sich dem nicht zu stellen und zu
kneifen. Nur – dazu besteht ja gar kein
Grund! Erstens haben Sie es im Kleinen
schon 1.000-mal erfolgreich getan.
Zweitens sind Sie noch längst nicht an
den Grenzen Ihrer Leistungsfähigkeit
angekommen und drittens: Sie sind
doch gar nicht alleine. Was ich kann,
können Sie auch. An meiner kollegia-
len Hilfe und der der anderen wird es
nicht scheitern.

Dr. C. M. Klotz
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Ausbau steigerte Umsatz und Erfolg

Apotheker des Jahres trotzt den Ketten
Die Investition hat sich gelohnt:
Nach Umbau der Poste Haste
Pharmacie in Hollywood/Florida
wurde der Inhaber Bob Fishman
von der Großhandlung Mc Kesson
zum Apotheker des Jahres im Ge-
biet Ostküste/Süden der USA ge-
wählt. Die Auszeichnung ist auch
für G + M North America ein schö-
ner Erfolg, der Spezialist für Apo-
thekeneinrichtungen hatte das
neue Konzept umgesetzt.

D urch konsequentes Marketing
und den Ausbau seines Servi-
ceangebots konnte sich Bob

Fishman selbst gegen starke Konkur-
renten wie einige große Apotheken-
Ketten in seiner Nachbarschaft durch-
setzen. Nach dem Umbau nahm der
Umsatz um ca. 15 Prozent zu und be-

trägt jetzt rund 7,6 Millionen Dollar im
Jahr.

Neben dem normalen Rezeptge-
schäft setzt Bob Fishman auf die fach-
liche Beratung in seiner Apotheke.
Einen Schwerpunkte bildet sein Dia-
gnose-Center, das von einer Kranken-
schwester geleitet wird. Patienten kön-

nen hier gegen Bezahlung Gesundheits-
Checks an verschiedenen Geräten
durchführen lassen, z. B. Derma View
(Analyse der Gesichtshaut), Bio Scan
(Antioxidantien-Status); darüber hin-
aus werden auch Körperfettgehalt,
Knochendichte, arterielle Elastizität be-
stimmt und die Werte für Cholesterol
und Glukose gemessen. Zu allen Berei-
chen sind OTC-Produkte im Angebot.

Ein weiterer Schwerpunkt ist der Sa-
nitätsbereich, der einen Großteil der
Apotheke einnimmt. 

Bei den Türen an den großflächigen
Schränken hat sich Bob Fishman für ei-
ne interessante Lösung entschlossen:
Sie sind verschiebbar und dienen eben-
falls komplett der Warenpräsentation.
Der Apothekeninhaber profitiert
durch zusätzliche Ausstellungsfläche,
indem er die Schrank- und Türflächen
mit nutzt.

Für den dermatologischen Bereich
stellt Bob Fishman eigene Produkte
her, die er in seiner und anderen Apo-
theken vertreibt. Weitere Arbeitsfelder
der Apotheke sind der Versand von Vi-
agra und „Compounding”, d. h. Eigen-
herstellung von rezeptfreien Medika-
menten, z. B. zur Hormonbehandlung,
pädiatrische Präparate und Medika-
mente für die Tiermedizin.

Kürzlich hat Mr. Fishman seinen
„Roll away the Pain“, auf den Markt ge-
bracht: Einen Stift, der einen schmerz-
stillenden Wirkstoff enthält und ähn-
lich wie ein Deoroller über die schmer-
zende Stelle geführt wird. Die Idee ließ
er sich patentieren.

Bob Fishman steckt mit seinen 70
Jahren voller Einfälle, und er sprüht
vor Tatendrang und Zuversicht – und
es macht Spaß, sich mit dem aktiven
Apotheker zu unterhalten.

Stolz auf den Erfolg: Bob Fishman,
Apotheker des Jahres in Florida

Großzügige Flächen für Frei- und Sichtwahl – das Raumkonzept der Poste Haste
in Hollywood hat sich bewährt

Leuchten setzen die „grüne Oase” in
der Offizin ins rechte Licht

 Anzeige 
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