Team first!

Warum bei Elisana das Team im Mittelpunkt steht



Hinter den Kulissen

Elisana - in Dorsten und Gelsenkirchen ist das eine Marke,
die fiir insgesamt sechs Apotheken und einen Onlineshop
steht und sich sogar im Namen einer Software-Firma wie-
derfindet. Zwei Briider, Gerrit und Simon Nattler, beide
Apotheker, haben diese Apotheken-Marke mit viel Fleif3,
Ideen und Unternehmerdenken geschaffen. Aber was steckt
dahinter? Was ist ihr Erfolgsgeheimnis? Es sind vor allem
drei Punkte: Viel SpaB an der Arbeit gehort auf jeden Fall
dazu - und der ist mindestens genauso wichtig wie die
beiden anderen Punkte, die sie uns auch verraten haben.
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m Jahr 1979 macht sich Apotheker Gerhard Natt-

ler in Gelsenkirchen selbststindig. Er griindet eine
Apotheke, gibt ihr den wohlklingenden Namen Elisa-
beth-Apotheke (seine Frau heiBt Elisabeth) und bie-
tet seinen Kunden viel Service, auch mit Botendienst
(schon damals!). Fiir seine Kunden ist er einfach nur
»der Gerd“. Mit dieser Art von Kundenndhe in Verbin-
dung mit viel Kundenservice beginnt eine Apotheken-
Erfolgsgeschichte, wie seine beiden Sohne Gerrit und
Simon heute wissen. Gerrit Nattler kommentiert es so:
»,Es war von Anfang an das Credo unseres Vaters, nah
am Kunden zu sein. Er wusste: Je naher, umso mehr
bindet man einen Kunden an die Apotheke, und nicht
nur durch Beratung, sondern auch durch Service.“ Und
Simon Nattler meint riickblickend: ,Heute wiirden wir
sagen: Das hatte damals etwas von einem Start-up-
Unternehmen.”

Kundenndhe und -service zu bieten ist zwar
gut, fiir Gerrit und Simon Nattler allerdings nicht gut
genug. Als sie nach ihrem Pharmaziestudium in die
vaterliche Apotheke einsteigen, gehen sie noch einen
Schritt weiter. Thre Leitlinie: ,Keine Frage, Kunden
sind wichtig, aber noch wichtiger ist es, dass wir uns
auf unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter verlassen
konnen. Wenn das Team nicht hinter unseren Ideen
steckt, haben wir keine Chance, diese Ideen umzu-
setzen.“ Die beiden Apotheker stellen deshalb Team-
bildung und Teamfiihrung auf Platz eins ihrer Unter-
nehmenskultur. Doch dazu spater mehr.
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Sechsmal Elisana plus online

2006 arbeitet Gerrit Nattler in der véterlichen Apothe-
ke mit, 2009 kommt sein Bruder Simon hinzu. Schon
bald stellen sie sich die Frage, wie es mit der Apotheke
weitergehen soll: Wenn drei von einer Apotheke leben
wollen, kann’s eng werden. Die Moglichkeit zur Filia-
lisierung kommt wie gerufen. ,Unser Vater hatte sich
zum Ziel gesetzt, interessante Standorte zu suchen, um
Filialen zu griinden. Wir haben diese Idee Schritt fiir
Schritt verwirklicht, bis es zundchst vier Apotheken
waren. Und 2011 kam unsere Versandabteilung dazu®,
so Simon Nattler.

2012 tiberldsst Vater Gerhard Nattler aus gesund-
heitlichen Griinden fiir einige Monate seinen beiden
Sohnen die Fiihrung der Apotheken. Als er sieht, dass
der Betrieb erfolgreich weiterlduft, iibergibt er ihnen
2013 seinen Filialverbund: ,Wir haben groBen Respekt
davor, so Simon Nattler, ,dass unser Vater loslassen
konnte. Und er hat es uns sehr leicht gemacht, er ak-
zeptierte uneingeschrankt, dass wir so manches an-
ders machten.”

Fiir die beiden Briider ist es von Anfang an klar,
dass sie keine OHG griinden, sondern die Apotheken
aufteilen: Simon ibernimmt die Apotheken in Dorsten
und Gerrit die in Gelsenkirchen, wobei hier zusatzlich
die Onlineplattform angegliedert ist - und alles mit
der MaBgabe, auch weiterhin zusammenzuarbeiten.
LWir verstehen uns supergut, und dennoch ist es von
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Vorteil, wenn man die letzten fiinf Prozent an Spiel-
raum hat, nicht vom anderen abhdngig zu sein, und
immer die Option hat, irgendeine Entscheidung, zu
der man nicht steht, nicht mittragen zu missen. Wir
wollten einfach eine sichere Basis fiir jeden von uns
schaffen®, so Simon Nattler.

Einer ihrer ersten Schritte: Sie bauen den Online-
Kanal aus. ,,Unser Prinzip: Der Onlineshop ist kein An-
héangsel unserer Apotheken, sondern wir fiihren ihn
quasi wie eine eigene Filiale*, so Simon Nattler. ,Wir
haben ihm daher gleich einen eigenen Namen gege-
ben: Elisana - und eben nicht Elisabeth-Apotheke. Das
Kunstwort Elisana steht fiir Elisabeth Apotheken Natt-
ler und ,sana‘ spricht fiir sich. In der Preisgestaltung
machten wir von Anfang an online und offline keine
Unterschiede und boten unseren Kunden schon damals
click&collect an: online bestellen und vor Ort in der Fi-
liale abholen. Dass Bestellungen zuséatzlich aus ganz
Deutschland eingingen, war ein schoner Nebeneffekt,
da haben wir viel dazugelernt, erinnert sich Simon.

Und weil sie feststellen, dass die Kunden nicht
immer ihre Elisabeth-Apotheken mit dem Onlineshop
Elisana in Verbindung bringen, tibertragen sie den Na-
men Elisana auf alle ihre Apotheken im Filialverbund:
,Ein gemeinsames Branding, eine einheitliche Mar-
ke - das hat fiir unsere regionale Entwicklung einen
echten Mehrwert gebracht. Eigentlich ein einfacher
Gedanke und dennoch, so konsequent machen das nur
wenige Apotheken.“ Simon Nattler erganzt: ,Wir haben
uns bewusst dagegen entschieden, eine oder zwei gro-
Be Apotheken zu machen, sondern sind lieber mit meh-
reren Apotheken in die Flache gegangen - weil es viel
besser zu unserem Multichannel-Konzept passt, also
mehr Ladenlokale fiir die Marke Elisana. Mit mehreren
Standorten sind wir dort, wo unsere Kunden sind, in
den Wohngebieten. Gerade die Pandemie hat uns ge-
zeigt, wie wichtig es ist, als Apotheke vor Ort zu sein.”

Insgesamt sechs Elisana-Apotheken gibt es heu-
te, zwei in Gelsenkirchen (Buer und Hassel), vier in
Dorsten (Stadtmitte, FreiheitsstraBe, Stadtsfeld, Am
Blauen See). Alle sechs Apotheken sind dhnlich struk-
turiert, es sind Quartiersapotheken, tiberwiegend mit
Stammkunden, lediglich die Apotheke Stadtmitte liegt
in einem Arztezentrum.

Im Prinzip waren es alles Neugriindungen, nur
an zwei Standorten (in Buer und Am Blauen See) wa-
ren bereits vorher Apotheken in den Raumlichkeiten.
LWir haben die Apotheken allerdings nicht gekauft.
Die fritheren Inhaber mussten diese Apotheken schlie-
Ben so Simon Nattler und er fiigt mit einem Lacheln
hinzu: ,Am Standort lag es jedenfalls nicht, wie wir
schnell gemerkt haben.”
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Gerrit Nattler: ,Eine Apothekenberatung sagte uns:
Wenn man filialisiert, muss man sich als Inhaber da-
von losen, dass die Kunden den Inhaber mit der Apo-
theke in Verbindung bringen. Unsere Kunden gehen
nicht mehr zum Apotheker Nattler, sondern zu einer
Elisana-Apotheke. Mit der Marke Elisana haben wir
uns gut positioniert.“ ,Auch unsere Mitarbeiter haben
das so verinnerlicht“, so Simon Nattler. ,Sie arbeiten
nicht in der Elisabeth-Apotheke, sondern bei Elisana.
Da haben wir gemerkt, dass wir eine eigene Marke
sind. Die Kunden sind zwar auch schon vor dem Na-
menswechsel gerne in die Elisabeth-Apotheken gegan-
gen, aber nach der Umbenennung hat unser Unterneh-
men einen echten Schub erlebt. Jede Aktion, die eine
unserer Apotheken macht, zahlt auf die Marke Elisana
ein.“ Die beiden Apothekeninhaber wissen allerdings
auch, dass im Umkehrschluss ein weniger gutes Ein-
kaufs- oder Beratungserlebnis fiir den Kunden auch
auf die Ubrigen Elisana-Apotheken abstrahlen wiirde.
Die Anforderung ist groB, die Qualitit in allen Apothe-
ken gleich gut hochzuhalten.

Expansion denkbar? ,Auf jeden Fall noch mog-
lich, so Gerrit Nattler, ,wir miissen nicht, aber wir
beobachten den Markt, der sich gerade deutlich ver-
andert. Derzeit werden relativ viele Apotheken ange-
boten. Und das E-Rezept wird weitere Veranderungen
bringen. Ich glaube, in Zukunft wird der Standort einer
Apotheke tendenziell unwichtiger.”

Was sie auch feststellen: Die Pandemie bringt
fir ihren Onlineshop ,Elisana.regio einen deutlichen
Schub. Uber Elisana.regio erhalten die Kunden in ei-
nem bestimmten regionalen Gebiet ihre Bestellungen
iiber den Botendienst des Filialverbunds innerhalb we-
niger Stunden. Gerrit Nattler: ,Die Kunden freuen sich,
wenn ihr Wohnort zum Regio-Gebiet der Elisana-Apo-
theken gehort.*

Wofiir steht Elisana?

JFriher hatten wir den Slogan ,Wir helfen mit allen
Mitteln*“, so Simon Nattler, ,mittlerweile verzichten wir
auf einen Slogan, weil wir ihn nicht mehr fiir so ein-
deutig und klar kommunizierbar halten. Intern gilt na-
tiirlich weiterhin: Der Kunde soll wissen, Service steht
bei Elisana an erster Stelle, dort wird alles erdenklich
Mogliche fiir mich getan. Unsere Philosophie ist also,
dem Kunden zu helfen, selbst bei vermeintlichen Klei-
nigkeiten oder Banalititen - wenn es fiir den Kunden
wichtig ist, helfen wir ihm.“ Die beiden Apothekeninha-
ber setzen zum einen auf das pharmazeutische Wissen
ihres Teams, in dem derzeit 15 Apothekerinnen und
Apotheker arbeiten, die auf dem Gebiet der Arzneimit-



teltherapiesicherheit (AMTS) weitergebildet sind und
dies intensiv betreiben. Zum anderen legen sie groen
Wert auf Kundennihe. Gerrit Nattler driickt dies so aus:

»~Man muss wissen, dass man nicht aus jeder einzelnen
Aktion, aus jeder Hilfeleistung einen monetdren Ge-
winn zieht. Wir achten vielmehr darauf, dass es lang-
fristig gesehen die richtige Entscheidung ist.”

Ahnlich gehen sie bei der Akquise von Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern vor: ,Wir stellen neue Kréafte
nicht explizit fir diese oder jene Aufgabe ein, sondern
wir achten darauf, einfach die Besten einzustellen, die
dann ihre Position im Betrieb selbst finden®, formuliert
es Simon Nattler. Die beiden Apotheker berichten, dass
sie haufig Initiativ-Bewerbungen erhalten. ,Und wenn
ein Bewerber, eine Bewerberin einen megaguten Ein-
druck macht, dann stellen wir diese Person ein, auch
wenn wir zu diesem Zeitpunkt keine Stelle vakant
haben®, freut sich Gerrit Nattler. ,Wir investieren also
auch langfristig in unsere Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter, das ist Teil unseres Konzepts, mit dem wir gut
gefahren sind.”

Gut gefahren sind sie auch mit einem kollegia-
len und nicht hierarchischen Umgang mit den Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern. Die beiden Inhaber
sind tiberzeugt: Hierarchie bzw. Autoritdt hat nichts
damit zu tun, dass man sich siezt. Schon ihr Vater war
mit seinem Personal per Du. Die beiden Sohne haben
diese Kultur fortgesetzt: ,Wir duzen uns ausnahmslos
mit allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern und alle
duzen sich auch untereinander, es sei denn, jemand
mochte dies explizit nicht, dann ist das fir uns auch
in Ordnung®, so Simon Nattler und er fligt lachend hin-
zu: ,Das haben wir von unserem Vater gelernt, der uns
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Simon (links) und
Gerrit Nattler le-
gen viel Wert auf
Teambildung und
-flihrung. Dabei
ist es ihnen wich-
tig, authentisch
zu bleiben.

damals schon daran erinnert hat: Denkt dran, mit dem
Team seid ihr taglich langer zusammen als mit eurer
Frau.“ Fir Simon und Gerrit Nattler hat es sich gezeigt:
Auch wenn man sich duzt, ist der Umgang miteinan-
der von groBem Respekt gepragt, ,denn der Respekt
kommt aus dem fachlichen Konnen und wenn man au-
thentisch ist. Man muss nicht kiinstlich wie ein Chef
auftreten, man sollte authentisch bleiben, das vermit-
telt die Autoritat®, fiigt Gerrit Nattler hinzu.

Die beiden Nattler-Apotheker wissen auch: Die
Zeiten eines Super-Chefs im Biiro sind vorbei. ,Als
Chefs sind wir auf das Wissen und die Motivation der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter angewiesen wie nie
zuvor. Das ist ein Mindset, das man verinnerlicht haben
sollte®, sind sie {liberzeugt, ,man kann dies auch beim
Blick in andere Branchen sehen und daraus lernen.“

Ressorts und Projektteams -
der Gamechanger

Was sie auch aus anderen Branchen gelernt haben, ist
die Einrichtung von Projektteams, die verschiedenen
Ressorts zugeordnet sind. Simon Nattler erlautert es
so: ,Wir haben es bewusst nicht Arbeitsgruppe ge-
nannt, da bei dieser Bezeichnung eine Aufgabenertei-
lung von oben nach unten mitschwingt. In Ressorts zu
arbeiten bedeutet bei uns: Die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter suchen sich ihre Themen innerhalb eines
Korridors weitestgehend selbst aus.“ In ihrem Elisana-
Verbund haben sie zehn Ressorts eingerichtet, fiir die
sich die Mitarbeiter*innen melden konnen, ohne Riick-
sicht auf Hierarchien. Jedes Ressort hat lediglich einen
Moderator, der die Koordination iibernimmt. ,Dieses
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System der Teams und Ressorts funktioniert wirk-
lich hervorragend, alle Projekte werden umgesetzt,
schwéarmen die Apothekeninhaber. ,Als Chefs sind wir
in den Teams nur noch dabei, um mitzuhoren und mit-
zulesen, welche Themen bearbeitet werden.“ Ein Bei-
spiel: Zu Beginn der Pandemie haben die Teams selbst
vorgeschlagen, Webseminare zu machen, und sie auf
die Beine gestellt. Das Ressort Pharmazie hat sich mit
dem Ressort Marketing zusammengesetzt und hierfir
Ideen ausgearbeitet und selbststindig in die Wege ge-
leitet. Nur in wenigen Fallen miissen die Inhaber steu-
ernd eingreifen und Leitplanken nachziehen.

Gerrit Nattler ist iiberzeugt, dass dieses System
auch deswegen so gut lauft, weil die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter entsprechend ihren Starken und Nei-
gungen in den Ressorts arbeiten konnen. ,Wichtig ist
es, dass man selbstbewusste Leute hat, die sich trauen,
etwas zu sagen und sich fiir ihre Ideen einzusetzen.
Eine junge Mitarbeiterin hat beispielsweise ein eige-
nes Ressort gegriindet, das sich mit Social Media be-
fasst: Sie ist diesen Medien sehr zugetan, hat ihren
eigenen Instagram-Kanal - {iber so viel Engagement
habe ich mich sehr gefreut”, so Simon Nattler, ,zumal
sie auBerdem noch ankiindigte, sich in Gesundheits-
okonomie fortbilden und ihr Wissen in die Apotheke
einbringen zu wollen.*

In den Ressorts arbeiten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter aus verschiedenen Filialen zusammen, die
Ressorts selbst arbeiten filialiibergreifend. Sinn der
Ressorts ist es, Kompetenzen zu biindeln. So kiimmert
sich beispielsweise eine Mitarbeiterin vom Labor-Res-
sort nicht nur um die Laborausstattung der eigenen
Apotheke, in der sie arbeitet, sondern sie besucht auch
die anderen Apotheken im Verbund, kontrolliert an-
hand von Checklisten, ob alles in Ordnung ist, aktuali-
siert das Gefahrstoffverzeichnis etc. Sie kann auf diese
Weise kompetent und in kiirzester Zeit diese Aufgaben
abarbeiten, sie weil genau, worauf es ankommt und
was zu tun ist. Wiirde dies eine PTA machen, die das
nur ab und an durchfiihrt, brauchte diese Mitarbeite-
rin wesentlich mehr Zeit dazu. Andere Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter haben stattdessen Zeit, zum Bei-
spiel im Ressort Pharmazie mitzuarbeiten und dort
ihre Kompetenz einzubringen.

Ein weiteres Beispiel ist das Ressort Arbeitsplan,
dessen Aufgabe es ist, die Arbeitsplane, die Einsatz-
und Urlaubszeiten zu koordinieren und zu regeln.
»Selbst ich beantrage bei der dafiir zustdndigen Mitar-
beiterin immer meinen Urlaub®, so Simon Nattler. Und
sein Bruder Gerrit fligt schmunzelnd hinzu: ,Der wird
allerdings immer genehmigt.“ - ,Was so nicht stimmt*,
entgegnet Simon, ,einmal wurde er auch abgelehnt.”
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Die Elisana-Apotheken sind eine eigene

Marke mit einheitlichem Logo, gemein-
samen Visionen und Zielen sowie einem

hohen Qualitdtsanspruch.
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Auch fiir die Fortbildung ist ein Ressort zustandig, das
weitgehend eigenstandig regelt, welche Fortbildungs-
aktivitaten wahrgenommen werden. Wer Fortbildungs-
wiinsche hat, wendet sich an dieses Ressort. Das ent-
lastet auch die Filialleitungen und jeder kann sich viel
besser auf seine eigentliche Aufgabe konzentrieren.

yErstaunlich ist, so Simon Nattler, ,dass sich
selbst fiir Arbeiten und Aufgaben, die fir viele nicht
sonderlich attraktiv sind, wie zum Beispiel das Retax-
Ressort, Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter finden, die
sich in diese Themen vertieft und sich ein Spezialwis-
sen angeeignet haben. Themen wie Hilfsmittel oder
Retaxationen haben den Schrecken verloren, es gibt in
unserem Team die Fachleute dafiir. Daher sind wir als
Chefs auch fiir Themen wie Retaxation nicht mehr der
erste Ansprechpartner fiir unsere Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter, sondern diejenigen, die im zustandi-
gen Ressort diese Themen bearbeiten.”

Vorteil dieses Ressort-Systems ist es, dass das
Team eine Entscheidung viel leichter akzeptiert, da
sie aus den eigenen Reihen kommt. ,Wir haben festge-
stellt“, so Simon Nattler, ,es ist einfach etwas anderes,
als wenn ein Chef immer mit einer neuen Idee um die
Ecke kommt, die umgesetzt werden soll.“

Ein weiterer Vorteil: Wenn der Inhaber tiber jede
Kleinigkeit selbst entscheiden will, bleiben Aufgaben oft
lange Zeit unerledigt auf dem Chefschreibtisch liegen -
entscheidet das Team, wird vieles rascher erledigt.

Selbstverstandlich behalten sich die Inhaber ein
Vetorecht vor, eine vom Team gewiinschte Idee nicht
umzusetzen - was sie allerdings selten ausiiben,
»denn in der Regel ist das Team kompetenter dafir,
was verbessert werden sollte und wo es klemmt“, so
Simon Nattler.

Zusammengerechnet arbeiten in den sechs Apo-
theken derzeit 93 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,
einschlieBlich 13 Boten. ,Wir haben sogar einen Boten,
der in Vollzeit arbeitet und den Einsatz aller Boten und
die Botenfahrzeuge koordiniert“, ergdnzt Simon Natt-
ler. Und so wundert es nicht, dass es sogar fiir den Bo-
tendienst ein eigenes Ressort gibt, einschlieBlich Team-
Besprechungen, Team-Abenden und vielem mehr.

Das Fazit von Gerrit und Simon Nattler zur Ein-
richtung von Ressorts und Projektteams fallt eindeu-
tig aus: ,Als wir damals die Apotheken aufgebaut ha-
ben, wurde uns bewusst, wenn wir in diesem Tempo
weitermachen, dann sind wir in Kiirze vollkommen

Um die interne Kommunikation in ihrem Unternehmen zu
optimieren, entwickelten die Briider Nattler die Software
apocollect, mit der heute rund 800 Apotheken arbeiten.
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erschopft, das konnen wir nicht weitere 30 Jahre so
durchziehen. Wir konnen uns auch nicht um jeden
Kleinkram kiimmern®, so Simon Nattler, ,der Freiraum
flir Management- und strategische Aufgaben, der Frei-
raum fir Kreativitit bleibt auf der Strecke. Durch die
Einfiihrung von Ressorts haben wir alle wieder viel
mehr SpaB am Beruf. Fiir uns war die Ressort-Bildung
der Gamechanger.”

Riickenstarkung fiir die Filialleitungen

Auch wenn die Filialen der Elisana-Apotheken nicht
autark, sondern im Verbund arbeiten, gibt es natiirlich
Aufgabengebiete, die in den Zustandigkeitsbereich der
jeweiligen Filialleitung fallen. Ein Beispiel hierfir ist
die Aufgabe, Mitarbeitergesprache zu tatigkeitsbezo-
genen Themen zu fiihren, also: Wo sind deine Starken,
wo kannst du dich mehr einbringen. ,Das bedeutet,
auch den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern einen
groBeren Respekt und mehr Gerechtigkeit entgegen-
zubringen®, so Simon Nattler, ,denn die Filialleitung
kann die Arbeit ihrer Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter aufgrund der taglichen Zusammenarbeit besser
beurteilen als wir.“ ,Unseren Filialleitungen hat dies
deutlich den Riicken gestarkt und ihre Autoritit ge-
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festigt®, fligt Gerrit Nattler hinzu. ,Es ist nicht gut fiir
eine Filialleitung, wenn sie umgangen wird, bei uns
sind sie daher die erste Ansprechperson fiirs Team.“

Die Inhaber legen zudem Wert darauf, die Filial-
leitungen von ,nervigem Verwaltungskram“ zu be-
freien: ,Flr uns ist es wichtiger, dass eine Filialleitung
als Fiihrungsperson auftritt und Zeit hat, als Coach
firs Team ansprechbar zu sein.” Selbst das Thema Ge-
haltswiinsche und -verhandlungen haben die beiden
Inhaber an ihre Filialleitungen delegiert: ,Wir versor-
gen sie mit den notwendigen Informationen und geben
lediglich einen Spielraum vor.“ Die beiden Inhaber
klinken sich allerdings nicht gdnzlich aus, sie bereiten
die Mitarbeitergesprache zusammen mit ihren Filial-
leitungen vor und nach. Und ja, letztlich bleiben sie fiir
alle im Team ansprechbar.

Die eigene Softwarefirma

Wihrend personliche Themen selbstverstiandlich in
personlichen Gespriachen behandelt werden, laufen die
fachliche Kommunikation und die Kommunikation der
Ressorts miteinander bei den Elisana-Apotheken iibers
Intranet. Die géngigen Kommunikations- und Team-
Apps hielten die Inhaber allerdings fiir nicht geeignet,
»die sind fiir Biromitarbeiter gedacht und passen nicht
zu den Anforderungen in Apotheken®. Sie beauftrag-
ten daher einen Programmierer, eine spezielle App fiir
die Apothekenkommunikation zu bauen. Gerrit und
Simon Nattler fanden daran so viel Gefallen, dass es
nicht lange dauerte und sie fiir diese Sparte eine eige-
ne Firma griindeten, die Elisana Digital GmbH, bei der
heute bereits fiinf Programmierer fest angestellt sind,
auBerdem eine Grafikerin und Designerin und ein On-
line-Marketingmanager. Mit ihrer Kommunikations-
software ,apocollect sind Simon und Gerrit Nattler
auBerordentlich erfolgreich. Sie konnen sich heute
dartiber freuen, dass bereits rund 800 Apotheken mit
apocollect arbeiten, ,diese Software wird von Kollegin-
nen und Kollegen stark nachgefragt®, so Simon Nattler
nicht ohne Stolz.

»Apocollect” setzt sich aus verschiedenen Modu-
len zusammen, das Prinzip ist Vernetzung und Doku-
mentation. Es gibt zwei Versionen: Pinnwand und Chat
oder Pinnwand, Chat, Aufgaben und Wiki. ,Uns war es
wichtig, dass die Chat-Funktion der Software aus Sicht
des Apothekenteams aufgebaut ist, nicht aus der Sicht
des Chefs®, so Simon Nattler ,Wir haben uns hier an
Facebook orientiert, wo man Beitrage und Kommenta-
re postet. Bei allen Beitragen kann natiirlich festgelegt
werden, wer es lesen soll, fiir welches Ressort er ge-
dacht ist. Dadurch werden nicht alle mit allen Infos zu-
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geschiittet und wir verhindern eine Informationsflut.”
Beitrage und Kommentare lassen sich themenbezogen
abrufen. AuBerdem bietet die Software ein eigenes
Apotheken-Wikipedia, das Erfahrungswissen sammelt
und filtert: ,Unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
konnen sich an den Artikeln beteiligen und sie pfle-
gen, so Gerrit Nattler. Im Laufe des Jahres bekommt
die Software noch das Modul Arbeitsplan, mit dem der
Einsatzplan fiirs Team vorgenommen werden kann.

»Es gibt nichts Vergleichbares zu unserer Soft-
ware®, zeigen sich die Briider Nattler ganz selbstbe-
wusst. ,Wir haben von Anfang an darauf geachtet,
dass diese App extrem wertig programmiert ist, sie
muss einen niedrigschwelligen Zugang bieten, damit
man sie gerne nutzt - wir haben sogar eine Handy-App
programmieren lassen. Und sie muss auch schon aus-
sehen, eine gute Anmutung haben.”

,Das alles hiatten wir so nicht auf die Beine stel-
len konnen®, so Simon Nattler, ,wenn wir die Struktur
unserer Apotheken nicht gedndert hatten, vor allem,
wenn wir nicht die Ressorts eingefiihrt hatten. Auch
personlich sind wir in diesem Bereich viel starker ge-
wachsen, wir haben zahlreiche Kontakte zu anderen
Apotheken gekniipft. Auch in meinen Apothekenbera-
tungen, in meinen Seminaren fiir Apotheken hat mir
dies alles sehr weitergeholfen - das hat sich wirklich
alles so cool und gut entwickelt, es macht mir richtig
viel Freude.”

Das Erfolgsgeheimnis

,Das macht Elisana aus: Wir sind absolut teamfokus-
siert. Und unser Team fokussiert sich auf den Kunden®,
so Simon Nattler und sein Bruder Gerrit. ,Viele Inha-
ber lassen den ersten Schritt aus, namlich ihr Team im
Fokus zu haben. Das ist meiner Meinung nach falsch®,
so Simon Nattler. ,Viele fokussieren sich nur auf die
Kunden. Aber man sollte nie vergessen: Gute Mitar-
beiter sind schwerer zu finden als Kunden. Letztlich
war auch diese Philosophie, uns auch auf unsere Mit-
arbeiter zu konzentrieren, ein Beweggrund daftr, eine
Teamsoftware programmieren zu lassen.”

Die beiden Nattler-Briider Gerrit (40) und Simon
(38) sehen sich selbst als Unternehmer, die nicht im,
sondern am Unternehmen arbeiten. Simon Nattler er-
klart dies so: ,Der Kunde des Unternehmers ist - der
Nachfolger. Unsere Aufgabe ist es, so am Unternehmen
zu arbeiten, dass es am Ende des Arbeitslebens ein an-
derer kaufen konnte, auch wenn es dann letztlich das
eigene Kind ware.”

Trotz allem Unternehmerdenken: Die beiden In-
haber stehen ab und an auch in der Offizin und sind




dann ganz beim Kunden, ohne durch Telefonate oder
Vertreterbesuche gestort zu werden, denn dafiir sind
dann eben andere Mitarbeiter zustandig.

Bei den unternehmerischen Entscheidungen ha-
ben sie den Riesenvorteil, dass sie zu zweit sind und
sich gegenseitig die Balle zuspielen konnen. Ganz of-
fen fiigen sie hinzu, dass es anfangs zwischen ihnen
schon mal Meinungsverschiedenheiten gegeben habe.
Aber heute kennen sie ihre Starken und so halt sich
der eine aus den Bereichen des anderen heraus - ,so
funktioniert es bestens®. Beispielsweise sind die Berei-
che Einkauf, Verhandlungen, Netzwerken in der Phar-
mabranche und Personal eher der Bereich von Gerrit
Nattler, wahrend Simon Nattler fiirs Marketing, fiir
den Kundenfokus und fiir das Digitale zustandig ist.

Auf die Frage, warum Elisana so erfolgreich wur-
de und wie sie letztlich ihr Erfolgsgeheimnis definie-
ren, kommt ohne Zogern:
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Gerrit und Simon Nattler sehen sich fiir
die Zukunft gut aufgestellt. Eine weitere
Expansion ist fiir sie durchaus denkbar.

»1. Unsere Fokussierung auf die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.

2. Der kompromisslose Service-Gedanke fiir den
Kunden.

3. Der SpaB, den wir gemeinsam an der Arbeit haben.”

Angst vor der Zukunft ist ihnen fremd, sie sehen sich
auch in zehn Jahren noch in ihren Apotheken. ,Wir
sind stark genug, auch mal Fehler wegzustecken, denn
auch wir machen nicht alles richtig®, sagen sie uni-
sono. Mit ihrem starken Team, so sind sie iiberzeugt,
werden sie alle Herausforderungen meistern. Und viel-
leicht haben sie in ndchster Zeit sogar noch ein oder
zwei Apotheken mehr. Zuzutrauen ist es ihnen.





