Hinter den Kulissen

Erfolgsgeheimnis:

Flexibilitat

Wie Erik Tenberken sein Unternehmen aufbaute

Hinter den Kulissen

Zwei Apotheken, Versandhandel, Heimversorgung, Verblis-
terung, Substitutions- und HIV-Therapieversorgung und

seit Kurzem auch Produzent von Apothekenimage-Videos

- der Kélner Apotheker Erik Tenberken ist ein erfolgreicher,
moderner Pharmazeut: Er weiB3, dass ein Apotheker seinen
Kundinnen und Kunden heute mehr bieten muss als noch
vor 20 Jahren, vor allem in der Beratung und beim Einkaufs-
erlebnis. Aber er schitzt auch, dass Apotheker heute noch
Arzneimittel herstellen. In meinem Gesprach mit ihm verrét

er, wie er Tradition und Moderne zusammenbringt, wie er
den Heilberuf des Apothekers lebt und den Puls der Zeit

fiihlt.

Text: Peter Ditzel
Fotos: Sascha Swiercz

us einer Apothekerfamilie stammt er nicht, Erik

Tenberken findet seinen Zugang zur Pharmazie
auf Umwegen. Anfangs schldgt sein Herz fiir die Bio-
logie, die er zwei Semester lang studiert. Doch dieses
Fach empfand er damals als zu {iberlaufen. Er sucht
zusammen mit Freunden nach Alternativen - die Phar-
mazie liegt da nahe: Er kann sein Studium in Bonn
aufnehmen. ,Damals war das Pharmaziestudium noch
sehr verschult, heute erscheint es mir praxisndher zu
sein®, sagt er riickblickend.

Nach dem Studium arbeitet er in einer kleineren
Apotheke in Dormagen und sammelt Erfahrungen.
Im Januar 1990 kann er die Leitung der ehemaligen
Kreuz-Apotheke in der Kélner Innenstadt {iberneh-
men. Der Zufall will es, dass eine andere Kdlner Apo-
theke, ebenfalls in der Innenstadt, zum Verkauf steht.
Er iiberlegt nicht lange und kauft sie, @ndert ihren Na-
men und startet im April 1993 mit seiner Birken-Apo-
theke in die Selbststdndigkeit.

Schon bald baut er sie zu einer HIV-Schwerpunkt-
apotheke aus. Und nach und nach wachsen die Heraus-
forderungen: Ein Reinraum kommt hinzu, wodurch
das Angebot zur Herstellung von HIV-, aber auch von
onkologischen Prédparaten vergrofert wird. ,Das hat
mir gezeigt®, so Tenberken, ,dass man als Apotheker
so viele Moglichkeiten in diesem Beruf hat, man muss
sie nur wahrnehmen.“
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Die Filiale mit der Videowand

2011 ergreift Tenberken die Gelegenheit zur Filialisie-
rung. Der gute Kundenzulauf in seiner Birken-Apo-
theke signalisiert ihm, dass die Lage durchaus eine
weitere Apotheke vertragt. AuBerdem braucht er Platz
fiir die Heimversorgung. Schriag gegeniiber von der
Birken-Apotheke wird ein Ladenlokal frei: Tenberken
eroffnet seine Westgate-Apotheke, in der er zahlrei-
che innovative Ideen verwirklicht, zum Beispiel eine
riesengroBe Videowand als Sichtwahl, fiir aktuelle
Produktangebote, aber auch fiir emotionale Fotos und
Imagespots. Die elektronische Preisauszeichnung in
der Freiwahl lduft per Funk, das Raumangebot in der
Offizin gestaltet er grofziigig. Von seiner Birken-Apo-
theke iibernimmt er die Gestaltungsidee, die HV-Plitze
durch Milchglaswénde abzutrennen. Mit dem Einsatz
der technischen Moglichkeiten sollen seine Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter mehr Freiraume bekommen,
die virtuelle Sichtwahl soll ihnen Erleichterungen
bringen, damit sie nicht immer Regale umrdumen und
putzen und Preise per Hand auszeichnen miissen. ,Wir
hatten damals eine der ersten groBen Videowdnde, da
bin ich schon ein Stiick weit stolz darauf®, freut sich
Tenberken. ,Diese Idee haben einige Apotheken {iber-
nommen - mehr Lob kann man nicht bekommen. Und
heute ist das Standard.”
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Und wie kommt so eine leicht futuristisch anmutende
Apotheke bei den Kunden an? ,Als wir unsere West-
gate-Filiale eroffneten”, erinnert sich Tenberken, ,lie-
Ben uns auch einige Kunden wissen, dass ihnen die
Modernitit tiberhaupt nicht gefallt: ,Das ist doch kei-
ne Apotheke.’ Andererseits kamen auch viele Altere
zu uns, von denen wir eher dachten, das Futuristische
stoBt bei ihnen auf Ablehnung. Aber sie freuten sich
tiber das Platzangebot und die GroBzligigkeit - end-
lich Platz fiir den Rollstuhl, fiir den Rollator - und
tiber groBe, gut lesbare Abbildungen auf den Video-
winden. Das zeigte uns: Man darf nicht unbedingt
von den eigenen Annahmen ausgehen, Kunden re-
agieren oft anders.“

Zurzeit ist Tenberken dabei, seine Hauptapothe-
ke, die Birken-Apotheke, umzubauen und auf rund
1.000 Quadratmeter zu erweitern. Die Videowédnde und
die virtuelle Sichtwahl hatte er bereits vor einiger Zeit
auch fiir die Birken-Apotheke iibernommen, zudem
eine LED-beleuchtete Raumdecke eingebaut, die mit ih-
rem wechselnden farbigen Licht dazu beitragt, dass die
Offizin eine angenehm beruhigende Grundstimmung
ausstrahlt. In den HV-Tischen sind Cashguard-Systeme
eingebaut, die kontaktlosen Bargeldverkehr und auto-
matische Wechselgeldriickgabe moglich machen, was
sich in Corona-Zeiten besonders bewéhrt. ,Oft sind es
auch Kleinigkeiten, die ich verwirklicht habe und die
den Aufenthalt fiir den Kunden angenehm machen®,
so Tenberken. Die leise Hintergrundmusik in der Of-
fizin tragt beispielsweise dazu bei, dass vertrauliche
Kundengespréche leichter moglich sind, ebenso ein ab-
geschirmtes Sofa im Wartebereich der Offizin, das dis-
krete Unterhaltungen ermdglicht, oder ein grofziigiger
Beratungsraum: ,Der Kunde soll den Diskretionsbe-
reich selbst wédhlen konnen, den er fiir angemessen
halt.”

Seine beiden Apotheken, die Birken und die
Westgate, haben verschiedene Charaktere, von denen
sich unterschiedliche Kundengruppen angesprochen
fiihlen. Die Westgate ist groBer, offener und hoher,
die Birke vermittelt eher das Vertraute, das Behiitete,
das Geborgene. Viel Aufwand fiir das duBere Erschei-
nungsbild? Dem Kolner Apotheker ist bewusst, dass
es nicht nur die Dienstleistungen sind, die ein Kunde
in der Apotheke erwartet, sondern auch ein Einkaufs-
erlebnis, er mochte sich in der Apotheke wohlfiihlen.
Tenberken: ,Uber all diese Dienste und Leistungen
kommt man leichter mit dem Kunden ins Gespréch, es
entsteht ein Miteinander, und letztlich hat der Kunde
den Vorteil, seine Medikation besser anwenden zu kon-
nen, wenn er durch uns besser dariiber informiert und
beraten wird.”
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Seine Uberzeugung: ,Es ist wichtig, dass wir den Apo-
thekerberuf weiterentwickeln, die Modernisierung
und Digitalisierung bieten dazu groe Moglichkeiten.”

,Wir sehen uns als Einheit“

Tenberkens Hauptapotheke und Filiale liegen nur we-
nige Meter auseinander, schrig gegeniiber auf der je-
weils anderen StraBenseite. Seinen Betrieb hat er in
Abteilungen organisiert mit Abteilungsleitungen, zum
Beispiel einer Zytoabteilung, Heimversorgung, Metha-
donversorgung, Verblisterung, Sprechstundenbedarf.
In seinen Apotheken und seinem Versandhandel arbei-
ten derzeit rund 90 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

,Aber dennoch, wir sind ein Team ohne groBe
Hierarchien®, so Tenberken. ,Unser Personal wechselt
auch schon mal von der Birken- in die Westgate-Apo-
theke und umgekehrt: Das geht bei uns einfach, glei-
ches QM, gleiche EDV, das ist kein Problem. Wir ver-
suchen, unseren Betrieb immer als Einheit zu sehen.”
So gibt es auch keine ausdriicklichen Kompetenzver-
teilungen zwischen seiner Filialleitung und ihm, alles
wird in Absprache gemacht: ,Das Wichtigste ist doch,
dass man sich austauscht - und wir stehen in einem
standigen Austausch. Bei Problemen reden wir sofort
miteinander.”

Was die Mitarbeiter-Fluktuation betrifft: Die
gibt es auch in seinen Apotheken, aber sie hilt sich in
Grenzen. Seine Apotheken bieten einen Arbeitsplatz in
zentraler Lage, auBerdem flexible Arbeitszeiten. Ten-
berken sieht es realistisch: ,Das ist einfach so, wenn
man viele junge Menschen einstellt. Sie verdndern
ihren Wohnsitz, sie verlieben sich, sie heiraten, sie
werden schwanger - ich habe mir tatsdchlich schon
mal tberlegt, einen eigenen Betriebskindergarten auf-
zumachen, aber die Hiirden sind in der Tat sehr gro8,
das ldsst man dann. Aber Verdnderungen gehdren im
Leben einfach dazu, heute mehr denn je.“ Und so ist
einer seiner Leitsédtze ,Verdnderungen sind die einzige
Konstante im Leben®.

Um neue Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu
finden, bieten Tenberkens Apotheken einige Vorteile,
zum Beispiel einen eigenen grofziigigen Pausenraum,
einen kleinen Garten zum Entspannen, die zentrale
Erreichbarkeit, flexible Dienstpldne und vieles mehr.
Wahrend der Lockdown-Zeiten spendierte er seinem
Team tdglich ein Mittagessen, das in die Apotheke ge-
liefert wurde, damit seine Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter die Apotheke nicht verlassen mussten. Tenber-
ken: ,Heute bilden in der Tat solche Faktoren oft den
Ausschlag fiir die Wahl eines Arbeitsplatzes und sind
wichtiger geworden als die einfache Frage, was die

In der Birken-Apotheke hat Erik Tenberken einen

Reinraum zur Herstellung von HIV- und onkologi-
schen Praparaten einrichten lassen.

Apotheke zahlt. Wir versuchen, personliche Wiinsche
zu beriicksichtigen, so méchten manche eher im Back-
office als im HV arbeiten oder umgekehrt. Auch das
sind Kriterien, wie interessant ein Arbeitsplatz, eine
Apotheke fiir eine Mitarbeiterin, einen Mitarbeiter
sind.”

Verblistern und versorgen

Als ein Heimbetreiber 2009 bei ihm anfragt, ob er
auch verblistern konne, ist das fiir Tenberken die Ini-
tialzindung zur Griindung des Kolsche Blisterzent-
rums. Er stellt fest: Die Heime erhéhen den Druck auf
die Apotheken und wiinschen sich eine Verblisterung.
Da ihm bewusst ist, wie aufwendig es fiir eine kleine
Apotheke ist, selbst eine Verblisterung auf die Beine
zu stellen, bietet er das Verblistern anderen Apotheken
als Dienstleistung an.

Mittlerweile hat er sein Kélsche Blisterzentrum
verkauft, hdlt aber noch engen Kontakt. Denn er ist
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tiberzeugt: Es ist eine Dienstleistung, die zeigt, was
eine Apotheke kann. Er wehrt sich dagegen, dass Blis-
terzentren lange Zeit und zum Teil auch heute noch
zum Feindbild gemacht werden. Einen Vorteil fiir die
Apotheke sieht Tenberken auch darin, dass die Apothe-
ke den Medikationsplan erhilt und so ihr Fachwissen
einsetzen kann. Die Apotheke sieht die Medikation,
die der Patient von all seinen Arzten erhilt, und kann
die Arzneimittel auf Neben- und Wechselwirkungen
checken: ,Wir haben dazu iibrigens sehr positive Riick-
meldungen von den Arzten bekommen - es sind Leis-
tungen, die eine Apotheke heute erbringen kann, Leis-
tungen, die den Apotheken friiher in dieser Form so
nicht moglich waren.“ AuBerdem: ,Erhélt ein Patient,
der mehrere Arzneimittel einnehmen muss, von sei-
ner Vor-Ort-Apotheke das Angebot zur Verblisterung,
die ihm die Medikation tibersichtlicher macht und er-
leichtert, bestellt er seine Arzneimittel doch nicht in
den Niederlanden. Mit den Blisterzentren kénnen auch
kleinere Apotheken diesen Service anbieten.”
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Neben seinen zwei Apotheken betreibt
Erik Tenberken den Onlineshop ,.Flie-

gende Pillen®. In der Hybridisierung
sieht er eine Chance fiir die Vor-Ort-
Apotheke im Kampf gegen ausldndische
Versandapotheken.
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Die moderne Apotheke ist hybrid

Bereits 2004 steigt Apotheker Erik Terberken in den
Versandhandel ein, er griindet seinen Onlineshop
,Fliegende Pillen“. Es ist seine Reaktion auf den Doc-
Morris-Versender. Eigentlich hétte er es damals lieber
gesehen, wenn Deutschlands Apotheken gemeinsam
einen eigenen zentralen Versandhandel gegriindet hat-
ten. ,Der Kunde hétte in dem gemeinsamen Onlineshop
bestellen konnen und wire durch die ihm am néchsten
gelegene Apotheke oder eine Apotheke seiner Wahl be-
liefert worden®, so Tenberkens Vorstellung und er fiigt
hinzu: ,Wenn wir einen Onlineshop mit damals noch
22.000 Auslieferungsstellen hinbekommen hétten,
héatte ein DocMorris-Versender keine Chance gehabt:
Die Vor-Ort-Apotheken widren unschlagbar schnell
mit der Auslieferung gewesen. Aber das wollte man
damals nicht.“ Und so baute er einen eigenen Versand-
handel auf, anfangs liefert er noch von der Apotheke
aus, mittlerweile hat er eine groBe Halle in KIn-Deutz:
,Wir sind sicher nicht die groBten, aber eine der noch
wenigen deutschen Versandapotheken.”

Apropos Versender und E-Rezept: Wird das elek-
tronische Rezept zur Bedrohung? Tenberken sieht es
eher als riesengroBe Herausforderung, auf alle Fille
als Chance: ,Wenn wir es richtig anpacken und uns
richtig aufstellen, kann das E-Rezept ein Booster fiir
uns sein: Der Kunde muss erleben, dass er sein E-Re-
zept schnell und nah einlésen kann. Die Apotheke
sollte vor allem als hybride Apotheke agieren.“ Von der
weitverbreiteten Darstellung, auf der einen Seite die
Vor-Ort-Apotheke, auf der anderen Seite die Versand-
apotheke, hdlt Tenberken nichts. Sein Credo: ,Wenn
sich diese beiden Apothekenformen vermischen, wenn
der Kunde in die Apotheke geht, sich vor Ort oder te-
lepharmazeutisch beraten lassen kann und seine Arz-
neimittel am gleichen oder nédchsten Tag durch einen
Boten geliefert bekommt oder ein Péckchen an seinen
Urlaubsort geschickt wird, dann 16sen sich die Gren-
zen zwischen stationdrer und Versandapotheke auf.
Diese Hybridisierung ist die groBe Herausforderung,
die wir leisten miissen.”

Tenberken hat bereits viel dafiir getan, auch
okologisch: Er hat seinen Botendienst auf E-Lastenré-
der und E-Autos umgestellt. Und er kann den Kunden
auch den Versand anbieten. Zurzeit entwickelt er mit
anderen Apotheken die Idee, in ihrem Auftrag die Arz-
neimittel zu versenden, sodass diese Apotheken, die
keinen eigenen Versandhandel aufbauen wollen oder
konnen, ihren Kunden den Versand anbieten und als
hybride Apotheke agieren konnen. Tenberken: ,Es ist
die Idee, die auch beim Blisterzentrum zum Tragen

Hinter den Kulissen

kommt: Wir bieten unsere Dienstleistungen anderen
Apotheken an, die das alleine nicht stemmen kdnnen
oder nicht wollen - das ist der Zusammenhalt, den wir
in Zukunft brauchen.”

»Lhre Apotheker und Arzte vor Ort*

Die Idee, etwas fiir alle Apotheken zu tun, fiir das
Image der Vor-Ort-Apotheken, steckt letztlich auch
hinter den beiden Videospots, die Erik Tenberken pro-
duziert und aus eigener Tasche finanziert hat. Auslo-
ser fiir sein Engagement in Sachen Imagefilme ist ein
Werbespot von DocMorris, der ihn drgert: ,Dieser Spot
stellte etwas dar, was realititsfremd ist.“ Zusammen
mit Freundinnen und Freunden diskutiert er, ob man
so ein Kurzvideo nicht besser machen konne. Das Er-
gebnis: Man kann. Mithilfe von ,family&friends*, me-
dienerfahrenen Bekannten, aber ohne professionelle
Schauspieler, geht man ans Werk: ,Wir haben das im
kleinen Freundeskreis durchgezogen.“ Herausgekom-
men sind zwei viel beachtete Videos, fiir die er sogar
Preise bekommen hat.

Der Weihnachts-Spot mit dem Titel ,Weil es noch
nie wichtiger war® erzahlt mit kurzen aussagekrafti-
gen Sequenzen die Apothekenbeziehung einer Kundin
von der Kindheit bis ins Alter. Und sein zweites Video
nimmt sich die Beziehung zwischen den Heilberufen
Arzt und Apotheker vor und stellt das Miteinander,
die Zusammenarbeit zwischen beiden vor Ort in den
Mittelpunkt: ,Weil es noch nie wichtiger war: Thre
Apotheker und Arzte vor Ort.“ Um solche Ideen zu ver-
wirklichen, braucht man Freirdume - Tenberken hat
sie sich in den letzten Jahren geschaffen. ,Ich werde
ja auch nicht jiinger®, lacht der 60-jahrige Apotheker,
Hfir mich sind solche Freirdume wichtig, um meinen
Ideen und Projekten nachzugehen.”

Ganz einfach: Den Menschen helfen

Seine Apotheken-Philosophie hat Tenberken kurz
gefasst: ,Kundenzufriedenheit bei groBter Arznei-
mittelsicherheit. Und er erkldrt sie so: ,Wir sind
Dienstleister, wir wollen unsere Kunden zufrieden-
stellen. Auch wenn dies heute immer schwieriger
wird, zum Beispiel wegen Lieferengpéssen: Liefer-
ketten werden unterbrochen, die Lieferschwierigkei-
ten nehmen zu.“ Konkret nennt er das Arzneimittel
Substitol® zur Substitution bei Drogenabhéngigen:
,Derzeitist kein Substitol® zu bekommen. In Deutsch-
land gibt es kein Praparat, das dies ersetzen konnte,
aber diesen Menschen, die es bendtigen, muss ge-
holfen werden.”
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Ausloser fiir sein
Engagement in Sachen
Imagefilme ist ein
Werbespot von DocMorris,
der ihn argert ...

Ein Anliegen Tenberkens ist auch das Thema Nachhal-
tigkeit: Er verwendet beispielsweise Papiertiiten aus
Gras, setzt E-Fahrzeuge ein und vermeidet Plastik, wo
es geht. ,Wir miissen dem Kunden ein Einkaufserlebnis
bieten, wir miissen aber auch serviceorientiert sein®,
ist seine Uberzeugung mit Blick auf die groBen Ver-
sandplattformen wie Amazon: ,Wenn heute Amazon
auf Apotheke macht und Arzneimittel anbietet, dann
haben wir ein Problem. Wir miissen unseren Kunden
zeigen, dass wir Vor-Ort-Apotheken besser sind, wenn
es um Convenience, um Service geht.“ Tenberken rich-
tet derzeit einen Video-Platz in seiner Apotheke ein,
um Beratung per Telepharmazie anbieten zu kénnen:
,Ich muss den Kontakt zu den Kunden auf allen Kana-
len halten kénnen. Um das zu verstehen, braucht es Vi-
sionen®, so Tenberken und merkt kritisch in Richtung
Berufsvertretung an: ,Solche Visionen fehlen bei der
ABDA, es fehlen die Vordenker mit in die Zukunft ge-
richteten Ideen. Und es fehlt die Agilitdt, neue Ideen
rasch anzupacken: Die ABDA ist ein Riesen-Tanker, da
sind wir vor Ort als Schnellboote wesentlich flotter.”

Einer Apotheken-Kooperation gehért er nicht
mehr an, sie behinderte ihn nur, wie er sagt. Er hat
selbst genug Ideen und Vorstellungen, wie seine Apo-
theken zu fiihren sind. Und er freut sich, dass es noch
geniigend andere Apothekerinnen und Apotheker gibt,
die aktiv und innovativ sind: ,Wir sind da zum Gliick
nicht die Einzigen, es gibt sehr viele Kolleginnen und
Kollegen, die ebenfalls fortschrittlich denken. Von all
diesen sitzen leider keine in der ABDA, in den Berufs-
gremien - das ist wohl einer der Griinde dafiir, dass
wir relativ viele kleinere Spezialverbdnde und Organi-
sationen neben der ABDA haben zum Beispiel fiir die
Bereiche Verblistern, Hamophilie, Versand, Zytoher-
stellung und viele mehr. Wenn wir mehr zusammen-
arbeiten wiirden, kdmen wir weiter, ist Tenberken
iiberzeugt.
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So konnte ein leistungsgerechtes Honorar
aussehen

Was ihn berufspolitisch derzeit umtreibt: die Stagna-
tion bei der Weiterentwicklung unseres Apotheken-
honorars. Eine Arzneimittelpreisverordnung hélt Ten-
berken nach wie vor fiir ein richtiges Instrument, sie
sollte allerdings griindlich iiberarbeitet werden. Seine
Idee dazu: ,Der prozentuale Anteil fiir das Handling
der Arzneimittel konnte bleiben, aber die fixe Kompo-
nente, die ,Beratungsgebiihr’, sollte angepasst werden.
Bei dem derzeitigen System leiden wir doch darunter,
dass die Krankenkassen davon ausgehen, dass jede
neue Leistung in unserer pauschalen Beratungsge-
biihr von 8,35 Euro enthalten sein soll.“ Sein konkreter
Vorschlag: ,Man sollte wie bei den Arzten Beratungs-
ziffern einfiihren zum Beispiel fiir die Anzahl der ver-
ordneten Arzneimittel, fiir die Beratung zu Neben-und
Wechselwirkungen, fiir die Beratung iiber neue Ra-
battvertrage, fiir ein Medikationsmanagement und fiir
Athina-Leistungen und vieles mehr*, sprudelt es aus
ihm heraus. ,Diese Leistungen kénnten dann auf dem
Kassenbon erscheinen, sodass der Kunde sieht, wel-
che Leistungen er erhalten hat. Und damit wéren auch
Transparenz und Kontrolle iiber die erbrachten Leis-
tungen gegeben. Ich finde, in diese Richtung sollten
wir die Arzneimittelpreisverordnung anpassen.“ Und
mit Blick auf die aktuelle Lage ergdnzt er: ,In Pande-
miezeiten hatte dieses System unsere Abrechnung ver-
einfacht bei der Abgabe von Masken, bei der Digitali-
sierung der Impfzertifikate - man hiitte fiir jede dieser
neuen Aufgaben einfach eine neue Ziffer eingefiihrt,
fertig. Mit diesem Vorschlag kénnte man doch das Sys-
tem der Arzneimittelpreisverordnung sanft revolutio-
nieren, ohne dass man alles {iber Bord wirft oder neu
erfindet.”

»unser heutiges Wissen
ist im Prinzip der Irrtum
letzter Stand. Vieles, was
wir vor zehn Jahren noch
als richtig angesehen
haben, ist heute schon
tberholt.”
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Sein Erfolgsgeheimnis

Keine Frage, Apotheker Erik Tenberken hat in rund 30
Jahren ein respektables und erfolgreiches Unterneh-
men auf die Beine gestellt. Worin liegt sein Erfolgsge-
heimnis?

Tenberken: ,Vielleicht spielt all das zusammen,
woflir wir stehen und wie wir sind. Ich glaube, es geht
vor allem um Flexibilitdt, um Verdnderungsbereit-
schaft. Man muss versuchen, mit den Anforderungen
zurechtzukommen, die der Zeitgeist mit sich bringt.
Wir sehen, viele Kunden sind heute ungeduldiger ge-
worden, viele sind es nicht mehr gewohnt, lange zu
warten. Auch bei uns in der Apotheke kommt der
Faktor Mensch hinzu: Auch hier arbeiten Menschen,
denen schon mal ein Fehler passiert, trotz aller Auf-
merksamkeit, trotz stdndiger Fortbildung und per-
manentem Training. Jeder hat mal einen schlechten
Moment. Die Frage ist: Wie geht man mit Fehlern um?
Wir versuchen, auf den Kunden zuzugehen, Fehler ein-
zugestehen - ich denke, unsere Offenheit macht auch
den Unterschied.”

Ganz offen fiigt er hinzu: ,Wir haben nun mal
kranke Menschen, denen wir eine Dienstleistung an-
bieten, wir haben auch mal Mitarbeiter, die gestresst
und krank sind - und in dieser Gemengelage kann es
schon mal im Getriebe knirschen. Letztlich muss man
wissen, dass man es nicht allen recht machen kann.
Flexibel zu sein, zu bleiben und zu reagieren, das hal-
te ich fiir einen der Erfolgsfaktoren schlechthin. Wenn
etwas nicht so geht, dann geht es eben anders - diese
Wendigkeit muss man haben.”

Alles richtig gemacht?

Wiirde er riickblickend etwas anders machen in seinem
Apothekerleben? ,Klar, bei manchen Dingen sag ich
mir schon: Das hétt'ste mal besser anders gemacht,
schmunzelt Erik Tenberken. ,Aber unterm Strich steht
dann doch ein klares Nein, ich wiirde heute alles ge-
nauso wieder machen, denn auch aus den Fehlern habe
ich gelernt. Uberhaupt: Leben ist immer trial and er-
or“, so Tenberken, ,oder anders ausgedriickt: Unser
heutiges Wissen ist im Prinzip der Irrtum letzter
Stand. Vieles, was wir vor zehn Jahren noch als richtig
angesehen haben, ist heute schon tiberholt.“

Ein Blick auf Corona und die Pandemie gibt
ihm recht: ,Was haben wir alle innerhalb kiirzester
Zeit lernen miissen, zum Beispiel bei den Hygiene-
maBnahmen oder im Bereich der Digitalisierung. Die
Plexiglasscheiben an den HV-Tischen werde ich wohl

nicht abnehmen, wenn ich sehe, was sich hier taglich
an Aerosoltropfen niederschldgt.” Restimierend fiigt er
hinzu: ,Die Corona-Pandemie war und ist fiir die Apo-
theken eine Belastung, ganz klar, aber ich sehe darin
auch eine Chance, weil die Apotheken gezeigt haben,
einerseits was moglich ist, andererseits aber auch, dass
viele Dinge gedndert werden miissen. Die Politik muss
den Apotheken wieder mehr Kompetenzen geben, Bei-
spiel Desinfektionsmittel. Die Apotheken konnten viel
mehr wieder selbst herstellen.”

In Zukunft will Tenberken gegen Grippe impfen
und, wenn es erlaubt wird, auch gegen Covid-19. Bei der
baulichen Erweiterung seiner Birken-Apotheke hat er
bereits einen entsprechenden Raum fiir Impfungen vor-
gesehen: ,Wenn wir bestimmte Tétigkeiten ausfiihren
diirfen, dann sollten wir sie auch machen. Aber natiirlich
muss nicht jede Apotheke alles machen, nein, es darf in
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In einem kleinen Garten im Hinterhof
der Kolner Birken-Apotheke kdnnen
die Apothekenmitarbeiter*innen
entspannen.

Zukunft durchaus spezialisierte Apotheken geben.”

Bei so viel Einsatz und Ideen braucht man auch Ent-
spannung und Freirdume. Tenberkens Hobby sind
seine Oldtimer, an denen er sich erfreut, die er pflegt.
Er besitzt zum Beispiel einen Citroén DS, die legenda-
re ,Gottin“, ein Auto, das vor allem in den 60er- und
70er-Jahren hergestellt wurde und heute Kultstatus
hat. ,Wenn ich daran herumschraube, kann ich meine
Gedanken schweifen lassen. Dabei kommen mir immer
wieder neue Ideen. Ob meine Idee fiir eine iiberarbeite-
te Preisspannenverordnung mit einzelnen Honoraren
fiir Beratungsleistungen wirklich durchfiihrbar ist
oder nicht, kann ich nicht sagen, aber es soll ein An-
stoB sein, dariiber nachzudenken.”



