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VERBANDE

APOTHEKERINNEN-KONGRESS:

Gut vernetzt ist
halb gewonnen

Von Carolin Gieck, Starnberg / Unter dem Motto »Gemeinsam
starker! Von der Einzelkdmpferin zur erfolgreichen Netzwerkerin«
fand der vierte Apothekerinnen-Kongress in Starnberg bei
Miinchen statt. Geboten war ein breites Spektrum an Themen:
vom lockeren Talk Giber Speed-Dating mit Pharmaunternehmen
bis hin zu Vortragen lber digitales und vertikales Netzwerken.

»Der Zielsetzung unseres Kongresses
folgend haben wir wieder ein Thema
ausgewahlt, das fiir Frauen Problemfel-
der aufzeigt und Lésungen anbietetx,
erkldrte die Initiatorin Barbara Frank
bei der BegriiRung am 24. Juni. Vielen
Apothekerinnen brenne das Thema
»Vernetzen« unter den Nageln. Dass
die Beispiele vorrangig fiir den weibli-
chen Teil des Berufsstandes gelten, be-
sage nicht, dass nicht auch Manner
davon profitieren kénnen, betonte die
Apothekerin und Fachjournalistin. Es
sei ganz klar eine Tagung pro Frauen,
nicht contra Manner. »Wir wollen von-
einander lernen.«

Networking koénne auch Aus-
wirkungen haben, »die vielleicht nicht
nur positiv sind und die Sie vielleicht
selbst gar nicht mehr steuern kon-
nen«, gab Schirmherrin Sabine Leut-
heusser-Schnarrenberger, Juristin und
ehemalige Bundesjustizministerin, im
GrulRwort zu bedenken. Die Tagung
wurde moderiert von Mitveranstalte-
rin Sabine Kierner, Inhaberin von City-
Team. Pausen zwischen den Vortragen
luden dazu ein, das Gelernte direkt

g,
Annthekermnen

umzusetzen und die Messestdande zu
besuchen.

Geben und Nehmen
Unternehmerin Beatrice Rodenstock
schilderte in einem Erfahrungsaus-
tausch mit Frank, dass sie ihr Netzwerk
ganz ohne »Vitamin B« aufbauen
musste — obwohl sie aus einer Unter-
nehmerfamilie stammt. Wahrend sie
friher intuitiv vorgegangen sei, kam
das strategische Vorgehen beim Kon-
takte knuipfen erst mit den Jahren. »Ein
Netzwerk lebt davon, dass man auch
etwas zurlickbekommt«, betonte sie.
Insbesondere Frauen sollten darauf
achten, dass die Balance stimmt. Man
durfe sich trauen, ein Netzwerk zu nut-
zen oder Hilfe einzufordern. Sie emp-
fahl, kritisch zu priifen, in welches
Netzwerk man liberhaupt hineinpasst.
Dr. Martina Kirschke, Oldenburg,
machte der Zufall zur Rednerin bei die-
sem Kongress. Denn bei der letztjahri-
gen Expopharm kam sie in der U-Bahn
zufallig mit der Frau gegentiber ins Ge-
sprach: Barbara Frank. Die Apotheke-
rinnen tauschten Visitenkarten aus

Expertinnen in puncto Vernetzung (von links): Sabine Kierner, Sabine Leutheusser-Schnarren-

berger, Barbara Frank und Beatrice Rodenstock
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und blieben in Kontakt. Warum so we-
nige Frauen beruflich netzwerken?
»Frauen haben oft eine Hemmschwel-
le, private Netzwerke beruflich zu nut-
zen«, sagte die Apothekeninhaberin.
AuBerdem fiirchteten sie, eine Empfeh-
lung kénne schlecht auf sie zuriickfal-
len. Leider sei auch Missgunst unter
Frauen teilweise noch sehr verbreitet.

Beispiel Jobwechsel: Manner zeig-
ten hier, dass man Netzwerke aktivie-
ren und bewusst einsetzen kann, sagte
Kirschke. Frauen hingegen wahlten
meist den klassischen Weg liber Stel-
lenanzeigen.

Die Apothekerin ist aktiv in einer
Erfahrungsaustausch(Erfa)-Gruppe, beim
Zonta-Club Oldenburg sowie Inter-
Nations. Denn auch branchenubergrei-
fende Netzwerke dirften nicht fehlen.

Professor Dieter Benatzky: »Das Netzwerk

ist vollig flexibel und es liegt an Ihnen, es zu
entwickeln oder eben nicht.«

Dies kdnne auch bei der Personalsuche
helfen. Ihr Tipp: »Seien Sie frisch, freund-
lich, neugierig und vor allem authentisch.
Strahlen Sie Positives aus, denn man
sieht es lhnen an.«

Nicht auf die gute Fee warten
»Die gute Fee wird nicht kommen im
Networking«, mahnte Professor Dr.
Dieter Benatzky, Leiter des Instituts
fir Gesundheitswirtschaft und Ehren-
senator an der Fachhochschule Rosen-
heim. »Das miissen Sie schon selbst
machen.« Netzwerken sei gut fiir alle
Apothekerinnen, die schneller sein
mochten als ihre Mitbewerber, klare
Ziele und SpaB an Kontakten haben.
Dann fiihre es zwar nicht kurzfristig,
aber mittel- und langfristig zum
Erfolg.



In einem Netzwerk gebe es weder Hier-
archie noch Vertrage oder Mitglied-
schaften. Es sei informell statt formell,
sei flexibel und dynamisch. »Es funktio-
niert alles nur mit Vertrauen, stellte er
fest. Vertrauen aufzubauen sei eine der
schwierigsten Aufgaben. Die Leute sei-
en von einem gegenseitigen Nutzen
Uberzeugt, wobei nicht gesagt ist, dass
dieser potenzielle Nutzen wirklich in
Anspruch genommen wird. »Aber man
konnte — das ist es, was das Netzwerk
zusammenhalt«, so Benatzky.

Kontakte knlpfen funktioniere nur
mit Lacheln und aufrichtigem Interesse
fir den Anderen, erklarte Benatzky.
Man sollte ein guter Zuhorer sein und
von Dingen sprechen, die den Anderen
interessieren. Visitenkarten seien eine
gute Unterstiitzung, obwohl viele da-
von im Miilleimer landen. Der Referent
empfahl, besser einen »Anker« zu set-
zen, damit es nach dem Kennenlernen
weitergeht. Hierfiir sei eine Botschaft
notig, quasi ein Zusatznutzen. »Was
kann ich dem Anderen bringen —das ist
doch das Hauptthema.«

Man solle sich im Vorfeld bewusst
werden: Was ist meine Ich-Botschaft?
Worauf bin ich stolz, was mache ich an-
ders? Das konne die Spezialisierung auf
Homoopathie sein oder die Versorgung
mit Cannabis — das Besondere bleibt
hangen, so der Experte.

Gerade im Einzelhandel sind Kon-
takte sehr wichtig. Sei es der Arzt, der
im Arztehaus in Ruhestand geht (Gibt
es einen Nachfolger oder wird die Pra-
xis geschlossen?) oder die Bebauungs-

Netzwerk ist Koordination plus Kooperation;

dies gilt laut Apothekerin Dr. Sonja Mayer,
Grobenzell, gerade auch fiir die Patienten-
versorgung. »Die Medikationsanalyse ist ein
Paradebeispiel fiir interdisziplindre Zusam-
menarbeit.« Zugleich sei die Arzneimittel-
therapie auch der fehleranfilligste Teil der
medizinischen Versorgung.
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Die Pausen wurden fiir angeregte Gespriache an den Messestanden genutzt.

oder Verkehrsplanung (Behindert die
Baustelle den Verkehr, kommen neue
Parkplatze?), die das Einkaufsverhalten
der Apothekenkunden beeinflussen.
Der kurze Draht bringe die entschei-
denden Informationen und mache ei-
nen schneller als die Konkurrenz. Und
kurzfristig? »Da bringt Netzwerken
Spaf.« Tut es das nicht, sollte man bes-
ser die Finger davon lassen.

Digitalisierung fiir
Kundenkontakt nutzen

»lch kenne kaum eine andere Branche,
die noch so sehr mit dem Fax arbeitet
wie wir«, schmunzelte Ingrid Blu-
menthal, Geschaftsfiihrerin von Aliud
Pharma. Doch die Kunden erreiche man
heute eher liber digitale Medien. »Mit
Smartphone und Digitalisierung kon-
nen wir unsere Kollegen und Kunden
ganz nah erreichen.« Es gebe viel nach-
zuholen fiir die Apotheke. Auch Gregor
Malajka, Mitglied der Geschaftsleitung
von Pharmatechnik, empfahl den Teil-
nehmern dringend, in der digitalen
Welt erreichbar zu sein.

Beide Referenten waren sich einig,
dass die Digitalisierung bereits Realitat
ist. Mit Blick zum Beispiel auf Amazon
Prime Now mahnte Blumenthal zur
Vorsicht. Apotheker missten sich tiber-
legen, was sie tun kénnen, um sich zu
vernetzen und nicht den Kontakt zum
Kunden in dem Moment zu verlieren,
wenn er die Apotheke verlasst.

Mit Netzwerk-Knigge

sicher agieren
Netzwerk-Expertin Christiane Wolff er-
klarte zum Kongressende Grundlagen
und Knigge-Regeln fiir erfolgreiches
Netzwerken. »Alleine schon, dass Sie
heute hier sind, hat einen positiven Ef-
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fekt.« Indem man vorab die Referenten
googelt und sich einige Fragen lber-
legt, kdnne man sich gut vorbereiten.
Gezielt auf Menschen zuzugehen, sei
besonders wichtig: »Mutig sein, ein-
fach hingehen, eine Frage stellen und

Ingrid Blumenthal empfahl, das Smartphone
fiir Kundenkontakte zu nutzen.

sich vorstellen.« Nach der Veranstal-
tung vermerke sie auf den Visitenkar-
ten, Uber welche Themen gesprochen
wurde, und versuche direkt einen An-
schluss zu finden, zum Beispiel lber
eine E-Mail, in der man sich fir den
Kontakt bedankt oder nochmals Hilfe
anbietet.

Ihrer Erfahrung nach benétigt man
mindestens sieben Wiedersehen, also

BITTE SENDEN SIE ...

Ihre Mitteilungen ausschlieRlich
per E-Mail bis montags 12 Uhr an:

k.pohl@avoxa.de
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etwa zwei Jahre, ehe aus einem Ken-
nenlernen ein guter Kontakt wird. Je-
der solle seine personlichen Ziele fir

SiiBe Frucht

im Netz:

Die Kongress-
leiterinnen Barbara
Frank (links) und
Sabine Kierner
prasentieren

das Abschieds-
geschenk.

das Netzwerken definieren. Es sei nie
»nur« Kaffeetrinken, oft entstiinden
dabei ganz tolle Ideen. »Nehmen Sie

sich Zeit dafiir. Ein ganz groRer Anteil
an lhrer Karriere ist das Netzwerken.«
Eine Studie beziffere die Anteile sogar
mit 60 Prozent Netzwerken, 30 Prozent
Eigen-PR und nur 10 Prozent Wissen.
Letzteres werde heutzutage vorausge-
setzt, so Wolff.

Gerade fir den Anfang empfiehlt
sie, mehr zu geben statt zu nehmen,
neugierig zu sein und Uber den Teller-
rand zu blicken. Uber Feedback oder ein
Danke freue sie sich persénlich immer
sehr.

In einer Ubung forderte Wolff
die Teilnehmer auf, sich konkret zu
Uberlegen, welchen Mehrwert sie
einem Gesprachspartner bieten kon-
nen. »Was habe ich an Wissen oder
Ideen? Was kann ich geben?« Die Teil-
nehmer konnten rege Kontakte kniip-
fen, ehe sie ihren Vortrag beendete.
Mit dem richtigen Netzwerk miisse
man keine Angst haben; »man be-
kommt immer Unterstiitzung und
ganz rasch Hilfe« Grund genug,
lieber heute als morgen mit dem
Netzwerken zu beginnen. Dann ende-
te der Kongress mit dem Netz der
etwas anderen Art: einer Melone
im Obstnetz. /



