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Vorteile einer Automatisierung

fiir Apotheken

Mit Hilfe eines Kommissioniersystems komplexe Prozesse vereinfachen und
neue Wirtschaftlichkeitspotentiale nutzen

Apotheken miissen sich heute immer héheren
Anforderungen stellen. Gesetzliche Vorgaben wie
die Rabattvertrige oder das AMNOG (Gesetz zur
Neuordnung des Arzneimittelmarktes) und der
wachsende Wetthewerb durch den Versandhan-
del mit Arzneimitteln erhhen den Druck auf die
niedergelassene Apotheke. Viele Apotheken kla-
gen zusétzlich iiber Personalmangel. Hier kann
eine Automatisierung des Warenlagers Losungs-
ansatze bieten, die zudem Wetthewerbsvorteile
und einen effizienten Einsatz von Ressourcen mit
sich bringen.

Die Kernkompetenz von Apothekern besteht in der
pharmazeutischen Betreuung der Patienten. Als
Fachleute fiir Arzneimittel beschéftigen sich Apo-
theker mit der Entwicklung, Produktion, Priifung,

Beurteilung und Abgabe von Medikamenten sowie
einer umfassenden Beratung der Patienten.

In der Realitdt werden die Arbeitsabldufe in der
Apotheke stark von organisatorischen Gesichts-
punkten geprégt. Zentral ist dabei das Warenlager,
das traditionell in Schubs&dulen untergebracht und
dessen Pflege aufwendig und zum Teil fehleranfal-
lig ist.

Hier kann eine Automatisierungsldsung Freirdume
schaffen. Ein Kommissioniersystem lagert und ver-
waltet die Medikamente einer Apotheke. Die Arz-
neimittelpackungen werden automatisch wie in
einem Miniatur-Hochregallager per Greifarm nach
ihrer GroRBe gelagert. Die Bestdnde werden im
Zusammenspiel mit dem Warenwirtschaftssystem



der Apotheke automatisch gepflegt, Nachbestel-
lungen erfolgen auf Knopfdruck. Wo die Packun-
gen einst mithsam alphabetisch per Hand einsor-
tiert werden mussten, was besonders bei Prapara-
ten, die neu ans Lager kommen, sehr aufwendig
ist, wird das Medikament nur noch gescannt und
auf ein Einlagerungsband gelegt. Das System
lagert die Packung ein und findet diese wieder. Die
Abfrage erfolgt von der Kasse aus liber die Waren-
wirtschaft.

Mehr Platz fiir eine ansprechende
Warenprasentation

Ein Kommissioniersystem lagert die Medikamente
auf engstem Raum. Die Sortierung in Hohenklassen
garantiert, dass kein Platz verschenkt wird und nur
die Medikamente, die tatsachlich am Lager liegen,
Raum bendtigen. Die traditionelle Lagerung in
Schubschranken verschenkt viel Platz durch die
alphabetische Lagerung. Zudem ist das Einsortie-
ren von GroBhandelslieferungen aufwendig, so
dass héaufig gleich mehrere Packungen einer Sorte
bestellt werden, die zusétzlichen Platz benétigen.
Ein Beispiel: 14 Schubsaulen mit einer Gesamtlan-
ge von ca. 5,80 Metern kdnnen durch ein 3,50 Meter
langes Kommissioniersystem ersetzt werden.

Die Schubséulen sind in der Regel in unmittelbarer
Nahe zum Handverkauf positioniert, da die Mitar-
beiter dorthin laufen miissen, um ein Medikament
zu holen. Hier wird ein weiterer Vorteil eines auto-
matischen Warenlagers deutlich: Der Automat
kann auch rdumlich getrennt vom Offizinbereich
stehen, z.B. im Keller oder im Obergeschoss, so
dass der gesamte Platz, der vorher fiir das Waren-
lager bendtigt wurde, jetzt als zuséatzliche Ver-
kaufsflache zur Verfiigung steht. Das lohnt sich:
mehr Platz zur Présentation von Freiwahl-Artikeln
und mehr Diskretion bei der Beratung. ,,Durch den
Einbau eines Kommissioniersystems konnten wir
die Offizinflaiche verdoppeln, endlich eine Sicht-
wabhl schaffen und eine neue Kosmetiklinie einfiih-
ren”, fasst Apothekerin Miriam Oster, Columbus-
Apotheke, Oberursel, die Vorteile bei der rdum-
lichen Gestaltung mit einem automatischen
Warenlager zusammen.

Mehr Zeit fiir eine intensive Beratung
Ein weiterer Aspekt, der die Arbeitsabldufe in der

Apotheke optimiert und gleichzeitig den Service
am Kunden verbessert, ist der Zeitgewinn. Nur 3,5

Der Greifer packt sich eine Packung

Minuten dauert ein durchschnittlicher Kunden-
kontakt in der Apotheke. 60 Prozent davon werden
ohne Kommissioniersystem allein zum Suchen und
Holen der Medikamente bendtigt.

Mit einem automatischen Warenlager miissen die
Mitarbeiter im Handverkauf nicht mehr vom Kun-
den weglaufen, sondern geben das bendtigte
Medikament nur noch in ihr Kassensystem ein.
Das Kommissioniersystem lagert das Produkt aus;
dieses wird per Fordertechnik direkt an den Hand-
verkaufstisch transportiert. Der Apotheker bleibt
beim Kunden und kann die Zeit fiir ein Beratungs-
gesprach nutzen. Damit werden zum einen der
Kundenkontakt und die Kundenbindung intensi-
viert, zum anderen kdnnen Zusatzverkdufe gene-
riert werden.

Wichtig ist sicherlich auch die Atmosphare im Ver-
kaufsraum der Apotheke: Statt hektischem Hin-
und Herlaufen und dem Eindruck, dass nur wenige
Mitarbeiter beraten und verkaufen, herrscht mit
einem Kommissioniersystem eine entspannte
Atmosphére in der Apotheke, und die Mitarbeiter
sind stets prasent am Handverkaufstisch. Sahine
Mehls, Marien-Apotheke, Daun, resiimiert: ,Gera-
de bei unsim landlichen Umfeld ist der persdnliche
Kontakt zu den Menschen sehr wichtig. Dank mei-
nes Kommissioniersystems habe ich jetzt mehr Zeit
fiir meine Kunden — bessere Beratung, bessere
Kundenbindung, bessere Zukunft!”
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Warenlagerpflege auf Knopfdruck

Organisationsablaufe optimieren und
Ressourcen freisetzen

Ein weiteres entscheidendes Argument fiir den
Einsatz eines automatischen Warenlagers sind
sicherlich die Verbesserung der Organisationsab-
laufe und die Vereinfachung der Prozesse im
Arbeitsalltag der Apotheke. Diese Verbesserungen
lassen sich ganz konkret in Zahlen ausdriicken: So
wird beispielsweise die Zeit fiir den Wareneingang
von etwa zwei bis drei Stunden auf unter eine
halbe Stunde minimiert (je nach GréRBe der Apo-
theke), bei vollautomatischer Einlagerung be-
schrénkt sich die Tatigkeit sogar auf das Auskip-
pen der GroBhandelskiste auf ein Pufferband, der
Rest erfolgt vollautomatisch. Die Packungen miis-
sen nur noch zweimal in die Hand genommen wer-
den: bei der Einlagerung und bei der Abgabe an
den Patienten. Auch reservierte oder vorbestellte
Artikel werden im gleichen Prozess abgearbeitet
und automatisch gekennzeichnet.

Das Handling der Rabattvertrdge ist mit einem
automatischen Warenlager einfach geworden:

Statt Umrdumarbeiten in den Schubsédulen kdnnen
Novitdten im Rahmen des Wareneingangs ans
Lager gelegt werden und sind damit direkt im
Handverkauf verfiighar. Die Anzahl der Defekte
reduziert sich, da nun auch neue Produkte sofort
am Lager vorhanden sind — und die Zufriedenheit
der Mitarbeiter steigt, da sie sich nicht mehr mit
Routinearbeiten befassen miissen.

Mit einem Kommissioniersystem hat die Apotheke
immer einen genauen Uberblick iiber die Bestén-
de. Nachbestellungen beim GrolRhandel werden
just in time auf Knopfdruck ausgeldst, und das
Warenlager kann schlank gehalten werden. Arti-
kel, die langere Zeit am Lager liegen, sogenannte
Ladenhiiter, kdnnen automatisch ausgelagert und
an den GroRBhandel retourniert werden.

Eine groBe Artikelbreite bei geringer Artikeltiefe
garantiert eine hohe Lieferfahigkeit bei insgesamt
reduziertem Warenlager. Das bindet weniger Kapi-
tal und erhdht die Kundenzufriedenheit. Apotheker
Johannes Hoffmann, Reuland Apotheke, Schweich,



Das Beratungs- und Abgabeterminal Visavia

fasst zusammen: ,Mit unserem Kommissioniersy-
stem konnten wir unsere Ablaufe erheblich verein-
fachen und erreichen trotz 20 Prozent weniger
Ware auf Lager die gewohnt hohe Lieferfahigkeit.”

Apothekenterminals - fiir Apotheken
mit erweitertem Serviceangebot

Eine Ergdnzung zu den herkdmmlichen Dienstlei-
stungen stellen Apothekenterminals dar, die eine
medikamentdse Versorgung rund um die Uhr bei
Aufrechterhaltung der Beratungsqualitdt bieten.
Die Rowa Automatisierungssysteme GmbH aus
Kelberg/Eifel vertreibt als einziger Anbieter das
sogenannte Visavia-System, ein Beratungs- und
Abgabeterminal fiir Apotheken.

Grundgedanke ist die Erweiterung des Servicean-
gebots der Vor-Ort-Apotheke, indem an dem Termi-
nal auch auBerhalb der Offnungszeiten der Apo-
theke Medikamente bezogen werden kdnnen. Die
apothekeniibliche Beratung erfolgt dabei {iber
eine Videokonferenz mit dem Apotheker.

Umstritten ist die Zuldssigkeit der Terminals. In
Deutschland wurden diese laut einem Urteil des
Bundesverwaltungsgerichts (Az. 3 C 30.09 und
31.09) nur in Teilfunktionen zugelassen. Unumstrit-
ten ist die Nutzung des Terminals fiir apotheken-
pflichtige und Freiwahl-Artikel wahrend der Off-
nungszeiten der Apotheke und als Abgabestelle fiir
den Versandhandel rund um die Uhr. Vorteil: Durch
die Anbindung des Terminals an ein Kommissio-
niersystem ist hier das gesamte Warenlager der
Apotheke direkt verfiigbar.

Apothekenterminals kénnten, wenn der Gesetzge-
ber es zuldsst, die Versorgung mit Medikamenten
in Randzeiten und nachts sicherstellen. Dies ist
gerade fiir strukturschwache Gebiete interessant,
wo die ndchste diensthabende Apotheke oft relativ
weit entfernt liegt. Sdmtliche automatenfdhigen
Artikel kdnnten so vor Ort (iber das Terminal bezo-
gen werden. Bei Fragen oder bei apothekenpflich-
tigen Produkten steht ein Apotheker per Videokon-
ferenz zur Seite, so dass eine hohe Medikamen-
tensicherheit gewéhrleistet ist. Auch vorbestellte
Medikamente konnten per Abholnummer an einem
solchen Terminal abgeholt werden — auch aulRer-
halb der Offnungszeiten der Apotheke. Ein
Gesichtspunkt, der gerade fiir Berufstatige inter-
essant sein diirfte.

Fazit

Die Automatisierung schafft Freirdume und kann
die Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
nachhaltig verstérken. Auch fiir die Patienten sind
die Vorteile deutlich spiirbar: Eine intensive fachli-
che Beratung, ein angenehmer Verkaufsraum und
erweiterte Offnungszeiten iiber ein Apotheken-
terminal lassen die niedergelassene Apotheke
schnell zur Stammapotheke werden.

Dr. Christian Klas

ist Geschéftsfiihrer der Rowa
: Automatisierungssysteme

£N GmbH, Kelberg. Rowa ist welt-
weiter Marktfiihrer in der Automatisierung
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