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Wir freuen uns sehr lber diese Anerkennung und
Wertschatzung. Es bestéarkt uns darin, dass unser
eingeschlagener Weg, mit dem Ziel die Zukunft der
Vor-Ort-Apotheken erfolgreich zu gestalten, richtig ist. Apotheken mit System




Editorial

Liebe Leserin, lieber Leser,

Jfriher war die Zukunft auch besser” ist ein paradoxes Wortspiel, dass dem
Komiker, Kabarettisten und Schriftsteller Karl Valentin zugeschrieben wird.
Was zundchst absurd oder logisch unsinnig erscheint, beinhaltet letztlich eine
treffende Wahrheit, die eine zutiefst menschliche Verhaltensweise satirisch
aber kritisch reflektiert - die Verklarung und Idealisierung der Vergangenheit.
Karl Valentin transferiert die bekannte ,gute alte Zeit“ auf die nahe oder ferne
Zukunft, die nicht nur fiir die Menschen seiner Generation grundsatzlich mit
einer positiven oft tiberhohten Erwartungshaltung verbunden ist. Und zwar
solange bis diese Erwartungen tatsdchlich oder auch nur gefiihlt enttauscht
werden.

In Zeiten globaler Krisen und komplexer Zusammenhinge bis in die Details
unseres Alltages wachst jedoch die Unsicherheit, die Menschen fiir ihre
Zukunft empfinden. Der aktuelle IPSOS Sorgenbarometer fiihrt neben den
Themen Migration (32%), Armut und soziale Ungleichheit (31%), Inflation
(30%), Kriminalitdt und Gewalt (28%) sogar das Gesundheitswesen (24 %)
unter den Top 5; noch vor der Sorge vor militarischen Konflikten (23 %) und
dem Klimawandel (21 %)

Mein Punktist, dass wir stets individuelle Erwartungen, Sorgen und Wiinsche an
die Zukunft haben. Ich appelliere als Person und als Unternehmer immer daran,
aktiv die eigene Zukunft im Rahmen der Gegebenheiten und Moglichkeiten zu
gestalten. Das wird nicht immer von Erfolg gekront sein, aber versuchen muss
man es. In diesem Sinne hat der Autor unseres Titelbeitrages zur ,Apotheke der
Zukunft* den Partnern unserer Apothekenkooperation auf dem diesjahrigen
AVIE Systempartnerforum vorgetragen und dankeswerterweise auch fiir Sie alle
in einer vierseitigen Zusammenfassung zu Papier gebracht. Fiir Prof. Dr. David
Matusiewicz ist die auch zukiinftig erfolgreiche Apotheke ein komplexes Kons-
trukt und die Summe vieler Teile.

AbschlieBend mdchte ich dennoch kurz zuriickschauen. Fast auf den Tag vor
15 Jahren erschien im Oktober 2011 die erste Ausgabe dieses einzigartigen
Magazins. 15 Jahre und 90 Ausgaben sind bei aller Bescheidenheit schon eine
Leistung, auf die wir stolz sind. Mein Dank geht an die Mitarbeiter im Hause,
die das Magazin machen, an die zahlreichen Autoren und Gastkommentatoren
aus dem Markt und letztlich an die Leserinnen und Leser.

Das erste Thema mit dem Titel ,Alles AMNOG?“ beleuchtete den ,Raubbau®
(ABDA) an den Apotheken und deren sinkende Zahl. Auch die Nachwehen
zundchst von Konditionenkiirzungen und nachfolgender Rabattschlachten der
GroBhandler sowie die fiir den Januar 2012 beschlossene Rabattgrenze auf
max. 3,15% waren damals keine positiven Zukunftsaussichten. Seitdem hat
sich die Apotheke weiterentwickelt und wird es auch in Zukunft tun (miissen).

Meine Version des Valentin-Zitates ist daher: ,Frither war die Zukunft auch
anders”. Ob sie besser sein wird, beeinflussen wir auch durch unser eigenes
Tun.

Herzlichst
lhr

Edwin Kohl
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Die Apotheke der Zukunft

Vom Abgabeort zum vernetzten Gesundheitsstandort

von Prof. Dr. David Matusiewicz

Ihre Zukunft liegt darin, sich vom
primaren Abgabeort fur Arzneimit-
tel zu einem vernetzten, sichtbaren
und wirtschaftlich robusten Gesund-
heitsstandort zu entwickeln. Diese
Transformation beginnt mit konkre-
ten Entscheidungen im Alltag: beim
Einkauf, im Sortiment, in der Bera-
tung, bei digitalen Kontaktpunkten,
in der Fihrung des Teams und in der
Zusammenarbeit mit Partnern.

Die erste Voraussetzung ist wirt-
schaftliche Stabilitat. Pharmazeutische
Qualitat und betriebswirtschaftliche
Professionalitét sind keine Gegensétze.
Nur eine wirtschaftlich gesunde Apo-
theke kann dauerhaft beraten, ausbil-
den und investieren. Ein professionell
gesteuerter Einkauf wird daher zum
strategischen Faktor. Gute GroBhandels-
konditionen, gebiindelte Nachfrage und
die laufende Analyse von Bezugsmog-
lichkeiten schaffen Spielraume. Doch
Einkauf darf nicht beim Rabatt enden.
Entscheidend ist, ob Kapital im richti-
gen Sortiment gebunden wird, Verfiig-
barkeit und Marge ausbalanciert sind
und Entscheidungen auf Daten statt auf
Gewohnheiten beruhen.

Sortiment und Ladenbau

Damit verbunden ist ein modernes
Category Management. Die Apotheke
der Zukunft versteht ihr Sortiment nicht
als historisch gewachsene Ansammlung
von Produkten, sondern als kuratiertes
Angebot entlang konkreter Gesund-
heitsbediirfnisse. Welche Themen sind
am Standort relevant? Welche Rolle
spielen saisonale Bedarfe, Pravention,
Familiengesundheit, Haut, Erndhrung
oder die Versorgung chronisch Erkrank-
ter? Sortimentsgestaltung, Platzierung
und Preisgestaltung gehoren zusam-

men. Ziel ist keine aggressive Verkaufs-
dramaturgie, sondern Orientierung.
Eine gut strukturierte Offizin reduziert
Komplexitat, erleichtert das Gesprach
und macht Kompetenz sichtbar.

Auch der Ladenbau erhalt eine neue
Bedeutung. Raume senden Botschaf-
ten, bevor die Beratung beginnt. Klar
gegliederte Aktionsflachen, professio-
nelle Planogramme und ein konsisten-
tes Erscheinungsbild innen wie aufSen
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helfen bei der Orientierung. Diskrete
Beratungsbereiche werden wichtiger,
wenn pharmazeutische Dienstleistun-
gen und sensible Gesundheitsthemen
zunehmen. Zugleich muss die Flache
flexibel sein, damit Gesundheitsmona-
te, saisonale Schwerpunkte oder lokale
Aktionen sichtbar werden. Der phy-
sische Raum ist damit nicht bloB Ver-
kaufsflache, sondern ein Medium der
Gesundheitskommunikation.

Bild: kohipharma GmbH/KIFgeneriert mit ChatGPT/OpenAl




Hybride Vor-Ort Apotheke

Diese Kommunikation findet langst
nicht mehr nur in der Offizin statt. Die
Zukunft der Vor-Ort-Apotheke ist hyb-
rid. Menschen erwarten einen einfa-
chen Zugang tiber den Kanal, der gerade
zu ihrem Alltag passt. Eine mobil opti-
mierte, barrierefreie und suchmaschi-
nen- und Kl-freundliche Website ist
deshalb kein digitales Schaufenster,
das man einmal einrichtet und dann
vergisst. Sie ist ein zentraler Zugang
zur Apotheke. Offnungszeiten, Leis-
tungen, Beratungsschwerpunkte und
Kontaktmoglichkeiten miissen schnell
auffindbar sein. Live-Chat und Ter-
minbuchung senken Hiirden, machen
Beratung planbarer und lassen aus
anonymer Reichweite eine konkrete
Beziehung entstehen.

Klassische Medien behalten ihre
Berechtigung. Ein hochwertiger Print-
prospekt kann lokal Reichweite und
Frequenz erzeugen, wenn Inhalt, Ver-
teilung und Zielgruppe stimmen.
Seine Verlangerung als E-Paper auf
reichweitenstarken Angebotsplattfor-
men verbindet das vertraute Format
mit digitalen Nutzungssituationen.
Entscheidend ist die Orchestrierung:
Print, Website, soziale Medien, Gene-
rative Engine Optimization (GEO) - also
Wiederaufwindbarkeit in KI, Bildschir-
me, Flyer, Plakate und GroBflachen soll-
ten nicht isoliert nebeneinanderlaufen,
sondern eine gemeinsame Geschichte
erzdhlen. Crossmediale Kommunika-
tion schafft Wiedererkennbarkeit und
macht aus Einzelaktionen eine klare
Positionierung.

Eigene Starken sichtbarer machen

Diese Positionierung sollte tiber
den Preis hinausgehen. Die Apotheke
gewinnt nicht, wenn sie jeden Online-
anbieter kopiert, sondern wenn sie ihre
Starken sichtbar macht: fachliche Ein-
ordnung, personliche Erreichbarkeit,
schnelle Hilfe, lokale Verantwortung

und konkrete Gesundheitsangebo-
te. Kampagnen zu pharmazeutischen
Dienstleistungen, Pravention oder einem
Gesundheitsmonat zeigen zusatzli-
chen Nutzen. Aktionen fiir Erstklassler,
Familien oder in der Vorweihnachtszeit
schaffen Nahe. Frequenz bleibt wichtig
-nachhaltiger wird sie, wenn aus einem
Anlass Vertrauen und aus Vertrauen
eine Beziehung entsteht.

Vom Produkt zur Dienstleistung

Ein besonderes Zukunftsfeld sind
die pharmazeutischen Dienstleistun-
gen. Sie stehen exemplarisch fiir den
Rollenwechsel von der Produktabgabe
zur aktiven Versorgung. Blutdruck-
kontrollen, Medikationsanalysen oder
Unterstiitzung bei bestimmten Inhala-
tionstherapien machen pharmazeuti-
sche Kompetenz unmittelbar erfahrbar.
Damit solche Angebote funktionie-
ren, braucht es mehr als die fachli-
che Berechtigung. Eine Leistung, von
der niemand weiB oder die organisato-
risch nicht verlasslich angeboten wird,
bleibt unter ihren Moglichkeiten. Ver-
sorgung muss deshalb, wie ein gutes
Service-System gestaltet werden: fach-
lich fundiert, standardisiert, messbar
und menschlich.

Mitarbeiter mitnehmen

Der wichtigste Engpass dieser Ent-
wicklung ist der Mensch. Fachkréfte
werden nicht allein durch Stellenan-
zeigen gewonnen und schon gar nicht
langfristig gebunden. Die Apotheke
der Zukunft braucht eine erkennbare
Arbeitgeberidentitat. Professionelle
Karriereseiten konnen Tatigkeitsfelder,
Entwicklungschancen, Teamkultur und
Benefits sichtbar machen und Bewer-
bungen erleichtern. Ebenso wichtig
ist die interne Entwicklung: Regel-
maBige Schulungen, Workshops und
gemeinsame Veranstaltungen stirken
Kompetenz und Zusammenbhalt. Gute
Fiihrung schafft Klarheit, Beteiligung

Oktober 2026 | apothekenmarkt | 5

und Lernraume. Wer neue Dienstleis-
tungen einfiihrt oder digitale Prozesse
etabliert, muss das Team friih einbe-
ziehen. Transformation lasst sich nicht
verordnen; sie muss im Alltag verstan-
den und getragen werden.

Apotheke als Okosystem

Uberhaupt wird die Zukunft der
Apotheke in Netzwerken bzw. Okosys-
tem entschieden. Die Anforderungen an
Software, Warenwirtschaft, Automati-
sierung, Versicherung, Werbemittel,
digitale Kommunikation und techni-
sche Ausstattung sind zu vielfaltig, um
jede Losung isoliert auszuwahlen und
zu verhandeln. Leistungsfahige Part-
nerschaften konnen Qualitat sichern,
Schnittstellen vereinfachen und vorteil-
hafte Konditionen eroffnen. Automaten
und andere Abhollosungen konnen die
Erreichbarkeit erweitern, wenn sie sinn-
voll in Beratung und Prozesse einge-
bunden sind. Technologie ersetzt dann
nicht die personliche Apotheke, son-
dern verlangert ihre Leistung.

Personlich bleiben

Bei aller Standardisierung bleibt
personliche Begleitung entscheidend.
Konzepte entfalten ihren Wert nicht
in Prasentationen, sondern am kon-
kreten Standort. Eine Landapothe-
ke hat andere Voraussetzungen als
ein innerstadtischer Betrieb; ein etab-
liertes Team benotigt andere Impulse
als eine Apotheke in der Ubergabe-
phase. RegelmaBige Besuche kompe-
tenter Ansprechpartnerinnen und
Ansprechpartner verbinden Kennzah-
len, Sortimentsfragen, Aktionen und
Entwicklungsschritte mit der Realitat
vor Ort. Gute Beratung liefert nicht nur
Ideen, sondern priorisiert, begleitet und
uberprift Ergebnisse. Aus einem MaB-
nahmenkatalog wird ein kontinuierli-
cher Verbesserungsprozess.

Die zentrale Managementaufgabe

besteht darin, diese Bausteine nicht »
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getrennt zu behandeln. Einkauf ohne
Sortimentsstrategie optimiert womoglich
Konditionen, aber nicht das Geschafts-
modell. Marketing ohne belastbare Pro-
zesse erzeugt Erwartungen, die nicht
eingelost werden. Eine neue Website
ohne klare Leistungen bleibt Oberflache.
Moderner Ladenbau ohne qualifizier-
tes Team ist Kulisse. Zukunftsfdhig-
keit entsteht, wenn Strategie, Prozesse,
Menschen, Riaume, Daten und Kommu-
nikation aufeinander abgestimmt sind.

Die ,phygitale” Apotheke

Fir mich ist die Apotheke der
Zukunft weder vollstandig digital noch
nostalgisch analog. Sie ist ,phygital®
bzw. hybrid: Sie verbindet die Vertrau-
ennsqualitéat des personlichen Kontakts
mit der Bequemlichkeit digitaler Zugén-
ge. Sie arbeitet lokal und zugleich in
professionellen Netzwerken. Sie bleibt
heilberuflich gepragt und handelt unter-
nehmerisch. Sie nutzt Standards, ohne
ihre Identitat aufzugeben. Und sie ver-
steht Marketing nicht als Lautstarke,
sondern als verstindliche Ubersetzung
ihres Versorgungswerts.

Die Vor-Ort-Apotheke hat eine starke
Zukunft, wenn sie ihre Ndhe nicht als
Selbstverstandlichkeit betrachtet, son-

Bild: kohlpharma GmbH/KI-generiert mit ChatGPT/OpenAl

dern als Leistung gestaltet. Sie muss
auffindbar, zuganglich, beratungsstark
und organisatorisch verlasslich sein.
Und sie braucht Strukturen, die Inha-
berinnen und Inhabern betriebswirt-
schaftlich den Riicken freihalten, damit
diese ihre pharmazeutische Kompetenz
dort einsetzen, wo sie den grofiten Wert
schafft: bei den Menschen.

Am Ende entscheidet nicht eine
einzelne App, ein Automat oder eine
KI-Kampagne. Entscheidend ist das
Betriebssystem hinter der Apotheke:
ein intelligenter Einkauf, ein relevantes
Sortiment, ein aktivierender Raum, kon-
sistente Kommunikation, qualifizierte
Teams, verlassliche Partner und person-
liche, standortnahe Begleitung. Wenn
diese Elemente ineinandergreifen, wird
die Apotheke nicht nur effizienter. Sie
wird als Gesundheitsversorger sicht-
barer, erlebbarer und unverzichtbarer.
Genau darin liegt ihre Chance - und ihr
Auftrag fiir die kommenden Jahre. Als
Tankstelle fiir Gesundheit.

Wiederholbare Ablaufe

Die eigentliche Bewahrungsprobe
beginnt jedoch nach der strategischen
Entscheidung. Jede Apotheke muss ihre
Zukunftsrolle in wiederholbare Ablau-

fe tibersetzen. Was geschieht, wenn ein
Mensch erstmals wegen eines kom-
plexen Arzneimittelplans Unterstiit-
zung sucht? Wer nimmt das Anliegen
auf, wie wird die Beratung vorbereitet,
und wann folgt ein weiterer Kontakt?
Gerade bei chronischen Erkrankungen
entsteht Versorgung nicht in einem
einzigen Gesprach. Sie entwickelt sich
uber Zeit, iiber Riickfragen, Anpassun-
gen und verlassliche Erreichbarkeit. Die
Apotheke kann hier eine Briicke zwi-
schen Verordnung und Anwendung
schlagen. Dafiir braucht sie klare Ver-
antwortlichkeiten im Team und ausrei-
chend Zeitfenster fiir Gesprache, die
uiber die schnelle Abgabe hinausgehen.

Digitale Abstimmung entscheidet

Das E-Rezept ist ein Beispiel dafiir,
wie eine technische Anderung den
gesamten Weg durch die Versorgung
berthrt. Es verdndert Erwartungen
an Geschwindigkeit, Transparenz und
Kommunikation. Fiir die Apotheke
eroffnet es die Chance, Ablaufe voraus-
schauender zu organisieren und freie
Kapazitaten fiir Beratung zu gewinnen.
Der Nutzen entsteht aber erst, wenn
digitale Eingange, Warenverfiigbarkeit,
Riickfragen und personliche Abholung
aufeinander abgestimmt sind. Dabei
muss stets nachvollziehbar bleiben,
wann eine pharmazeutische Einschat-
zung erforderlich ist. Bequemlichkeit
darf nicht dazu fiihren, dass wichtige
Gesprache aus dem Versorgungspro-
zess verschwinden.

Kiinstliche Intelligenz wird eben-
falls Teil dieses Arbeitsalltags wer-
den. Sie kann etwa helfen, Nachfrage
zu erkennen, Informationen fiir Teams
aufzubereiten, Routinekommunikation
zu unterstiitzen oder wiederkehrende
Verwaltungsaufgaben zu vereinfachen.
Besonders sinnvoll erscheint sie dort,
wo sie Zeit fiir fachliche Arbeit frei-
setzt. Ihre Ergebnisse brauchen aber
klare Priifregeln. Gesundheitliche Ent-
scheidungen bleiben an qualifizier-
te Menschen, nachvollziehbare Daten
und professionelle Verantwortung
gebunden. Eine Apotheke sollte daher



fiir jeden Einsatz fragen: Welches kon-
krete Problem losen wir? Wer kontrol-
liert das Ergebnis? Und was verbessert
sich dadurch fiir Patientinnen und Pati-
enten?

Dasselbe gilt fiir Daten insgesamt.
Kiinftig wird es wichtiger, wiederkeh-
rende Bedarfe zu erkennen und Ange-
bote entsprechend zu planen. Aus
Verkaufszahlen lassen sich beispiels-
weise saisonale Muster ablesen; aus
Terminbuchungen wird sichtbar, wel-
che Dienstleistungen angenommen wer-
den und wann Personal gebraucht wird.
Solche Erkenntnisse miissen sorgfaltig,
sparsam und zweckgebunden genutzt
werden. Vertrauen ist die Grundlage des
Apothekenberufs. Es wird nur erhalten,
wenn Menschen verstehen konnen, wie
mit ihren Informationen umgegangen
wird und wenn digitale Systeme zuver-
lassig geschiitzt sind.

Komplexere Beratung

Gerade in einer alternden Gesell-
schaft wird die Unterstiitzung bei der
Arzneimitteltherapie an Gewicht gewin-
nen. Mehrere Praparate, wechselnde
Verordnungen und unterschiedliche
Einnahmezeiten erhohen den Bedarf
an verstandlicher Orientierung. Die
Apotheke kann Risiken ansprechen,
Anwendung erklaren und auf mogliche
Probleme aufmerksam machen. Dazu
gehort auch, Angehorige oder Pflege-
personen dort einzubeziehen, wo es
gewtinscht und rechtlich moglich ist.
Solche Leistungen bendtigen geschiitz-
te Gesprachssituationen und eine gute
Abstimmung mit anderen Gesundheits-
berufen. Je besser die Ubergaben funk-
tionieren, desto eher wird aus einer
einzelnen Intervention eine verlassli-
che Versorgungskette.

Wirtschaftliche Frage
bleibt zentral

Neue Aufgaben lassen sich nicht
dauerhaft allein aus Engagement finan-
zieren. Wer zusatzliche Beratungszeit,
Schulungen, Raume und digitale Inf-
rastruktur verlangt, muss auch iiber

tragfahige Vergilitung sprechen. Gleich-
zeitig liegt es an Apotheken selbst,
den Nutzen ihrer Leistungen sichtbar
zu machen. Das ist kein Widerspruch
zum Heilberuf, sondern eine Vorausset-
zung dafiir, dass seine Arbeit langfris-
tig geleistet werden kann.

Auch die Nachfolgefrage gehort zur
Zukunftsdebatte. Fiir junge Apotheke-
rinnen und Apotheker muss eine Uber-
nahme wieder als gestaltbare berufliche
Perspektive erscheinen. Dazu braucht
es transparente Kennzahlen, moderni-
sierte Ablaufe und ein Team, das Ver-
anderung mittragt. Wer einen Betrieb
iibergeben mochte, sollte deshalb friih-
zeitig in digitale Grundlagen, klare
Prozesse und Personalentwicklung
investieren. Eine starke lokale Marke ist
wertvoll; tibergabefdhig wird sie erst,
wenn ihr Erfolg nicht ausschlieBlich
von einer einzelnen Person abhangt.

Die Summe vieler Teile

Die Zukunft der Apotheke entsteht
somit in vielen kleinen Momenten:
wenn eine Frage ernst genommen, ein
Medikament richtig angewendet, eine
Fachkraft weiterentwickelt oder ein
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Bild: kohlpharma GmbH/KI-generiert mit. ChatGPT/OpenAl

Angebot rechtzeitig sichtbar wird. Gera-
de weil diese Momente unspektakular
wirken, werden sie in groBen Technolo-
giedebatten leicht tibersehen. Ich halte
sie fiir den Kern der Transformation. Die
Apotheke bleibt relevant, wenn sie aus
ihrer besonderen Nahe eine iberpriif-
bare Qualitat macht - Tag fiir Tag, ana-
log und digital, wirtschaftlich tragfdhig
und dem Menschen zugewandt. 2

Weiterfiihrende Quelle: Matusiewicz D (2024):
Apotheke der Zukunft. Innovation - Digitalisierung
- Hybride Versorgung, Springer Gabler, 2024.

Bild: DXM

Prof. Dr. David
Matusiewicz

Okonom und Professor
fiir Medizinmanagement und
Dekan der FOM Hochschule
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Primarversorgung neu denken

Auf dem Weg zur neuen Versorgungsrolle der Apotheke

Von Annabelle Bieringer und Karsten Wurzer

Die Primarversorgung gehort derzeit
zu den meistdiskutierten Themen der
Gesundheitspolitik. Was lange vor
allem als Konzept zur Sicherung der
hausarztlichen Versorgung betrachtet
wurde, entwickelt sich zunehmend
zu einer grundsatzlichen und kontro-
versen Debatte Uber die Aufgaben-
verteilung im Gesundheitswesen.
Mittendrin: die Apotheke vor Ort.

Den jlingsten Schub erhielt die Dis-
kussion durch das aktuelle Primar-
versorgungspapier der ABDA vor der
parlamentarischen Sommerpause
(siehe auch unsere Ausgabe Juli 2026)
sowie durch die Debatten auf dem
Deutschen Apothekertag 2026 und
der expopharm 2026. Im Mittelpunkt
steht dabei eine zentrale Frage: Welche
Rolle konnen Apotheken kiinftig tiber-
nehmen, wenn Arztpraxen zunehmend
unter Druck geraten, die Bevolkerung

altert und chronische Erkrankungen
zunehmen?

Mehr als Arzneimittelversorgung

Die Apotheke ist fiir viele Menschen
bereits heute die erste Anlaufstelle bei
Gesundheitsfragen. Kein Termin, kurze
Wege und eine hohe Erreichbarkeit
machen sie zu einem niedrigschwelligen
Zugang zum Gesundheitssystem. Genau
an diesem Punkt setzt die aktuelle Dis-
kussion an. Nach den Vorstellungen der
Apothekerschaft soll die Apotheke kiinf-
tig starker als Gesundheitslotse fungie-
ren. Patienten konnten zunachst in der
Apotheke beraten werden, wo Beschwer-
den eingeordnet und gegebenenfalls an
die richtige Versorgungsebene weiterge-
leitet werden. Ziel ist ausdriicklich nicht,
arztliche Diagnostik zu ersetzen. Viel-
mehr geht es darum, die vorhandenen
Ressourcen im Gesundheitswesen sinn-

voller zu nutzen. Auf dem Deutschen
Apothekertag 2026 betonte Thomas
Preis, dass viele leichte Erkrankungen
keiner unmittelbaren arztlichen Behand-
lung bediirften. Apotheken konnten hier
Hilfe zur Selbsthilfe leisten und damit
Arztpraxen entlasten. Diese Aussage
verdeutlicht einen Gedankengang, der
sich durch die gesamte aktuelle Primar-
versorgungsdebatte zieht: Nicht jeder
Patient benotigt sofort einen Arztkon-
takt, wohl aber eine qualifizierte erste
Einschatzung.

Patienten besser durch das System
fiihren

Neu ist dabei weniger die Idee selbst
als vielmehr ihre politische Relevanz.
Erstmals wird intensiv dartiber disku-
tiert, wie Patienten kiinftig gezielter
durch das Gesundheitssystem gesteu-
ert werden konnen.



Auf dem Themenforum ,Gemein-
sam besser versorgen: Die Primarver-
sorgung der Zukunft beim Deutschen
Apothekertag 2026 wurde deutlich,
dass zahlreiche Akteure eine starkere
Koordination der Versorgung befiirwor-
ten. Dabei spielt die Apotheke aus Sicht
vieler Beteiligter eine wichtige Rolle.
Gerade bei alltdglichen Beschwerden,
Arzneimittelfragen oder Praventions-
angeboten konnte sie Patienten frithzei-
tig begleiten und Orientierung bieten.
Zugleich wurde mehrfach darauf hinge-
wiesen, dass die Gesundheitskompetenz
vieler Menschen ausbaufihig ist. Pati-
enten stehen heute einer kaum tber-
schaubaren Informationsflut gegentiber.
Apotheken konnten deshalb kiinftig
noch starker dazu beitragen, Gesund-
heitsinformationen einzuordnen, Unsi-
cherheiten abzubauen und unnotige
Arztkontakte zu vermeiden.

Pravention starker im Fokus

Ein weiteres Thema, das sowohl auf
der expopharm 2026 als auch auf dem
Deutschen Apothekertag 2026 inten-
siv diskutiert wurde, ist die Pravention.
Screenings, Point-of-Care-Tests, Impf-
angebote und Beratungsleistungen gel-
ten als Bereiche, in denen Apotheken
ihre Kompetenzen kiinftig stiarker ein-
bringen konnten. Hintergrund ist die
Erkenntnis, dass Pravention langfristig
helfen kann, Versorgungskapazititen
zu entlasten und Gesundheitskosten zu
reduzieren. Dabei geht es zunehmend
um integrierte Versorgungskonzepte.
Die Apotheke soll nicht isoliert zusatz-
liche Leistungen anbieten, sondern als
Teil eines vernetzten Systems agieren.
Friihzeitige Risikoerkennung, Beglei-
tung chronisch Erkrankter und Gesund-
heitsforderung werden deshalb haufig
als Aufgaben genannt, die gemeinsam
mit anderen Gesundheitsberufen umge-
setzt werden konnten.

Nicht ohne Digitalisierung
Eng verbunden mit der Primérver-

sorgung ist die Digitalisierung. Prak-
tisch alle diskutierten Zukunftsmodelle

setzen eine deutlich bessere Vernet-
zung der Gesundheitsberufe voraus.
Eine Schliisselrolle kommt dabei der
elektronischen Patientenakte zu. Erst
wenn relevante Gesundheitsinformati-
onen sektorentibergreifend verfiigbar
sind, konnen Apotheker, Arzte und wei-
tere Leistungserbringer effizient zusam-
menarbeiten. Die Apothekerschaft sieht
darin eine wichtige Voraussetzung fiir
neue Versorgungsformen. Auf dem
Deutschen Apothekertag 2026 wurde
zudem die Idee einer digital unterstiitz-
ten Ersteinschitzung diskutiert. Pati-
enten konnten dadurch schneller in
die jeweils passende Versorgungsebe-
ne gelangen. Nach Vorstellung einiger
Diskutanten muss diese erste Anlauf-
stelle nicht zwangslaufig die Arztpraxis
sein. Auch Apotheken werden als mog-
licher Einstiegspunkt in die Versorgung
betrachtet.

Konflikt mit der Arzteschaft

Doch je starker die Apotheke in Ver-
sorgungsstrukturen eingebunden wer-
den soll, desto haufiger stellt sich die
Frage nach den Zustandigkeiten. Bereits
das Primarversorgungspapier der ABDA
sorgte flir Diskussionen. Vertreter der
Arzteschaft warnten davor, pharmazeu-
tische Kompetenzen auf Bereiche aus-
zuweiten, die aus ihrer Sicht arztliche
Diagnostik erfordern. Die Apotheker-
schaft verweist dagegen auf ihre Exper-
tise in Arzneimitteltherapie, Pravention
und Patientenberatung. Allerdings war
auf den jiingsten Veranstaltungen auch
eine gewisse Anndherung zu beobach-
ten. Statt eines reinen Kompetenz-
streits riickte zunehmend die Frage in
den Vordergrund, wie die vorhande-
nen Ressourcen sinnvoll genutzt wer-
den konnen. Selbst drztliche Vertreter
betonten auf dem Deutschen Apothe-
kertag 2026, dass nicht jeder Patient
zwingend in der Arztpraxis behandelt
werden miisse, sofern klare Kommuni-
kations- und Behandlungsstrukturen
vorhanden sind.

Gleichzeitig bestand weitgehend
Einigkeit dariiber, dass keine neuen
Doppelstrukturen entstehen diirfen. Die
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Priméarversorgung soll nicht zusatzli-
che Parallelangebote schaffen, sondern
Patienten schneller und effizienter an
die richtige Stelle fiihren. Genau darin
sehen viele Akteure den eigentlichen
Mehrwert neuer Versorgungsmodelle.

Wohin geht die Reise?

Der Referentenentwurf in der Som-
merpause kam nicht, erwartet wird er
nunmehr im November, damit das neue
Primarversorgungssystem in 2028 star-
ten kann. Auch erste Zwischenschritte
im Jahr 2027 sind nicht ausgeschlos-
sen. Schon heute zeigt sich bereits
eine klare Entwicklung: Die Debatte
hat sich von der Frage nach dem Erhalt
der Apotheke hin zur Frage nach ihrer
zukinftigen Funktion verschoben. Die
Diskussionen auf dem Deutschen Apo-
thekertag 2026, die Impulse der expop-
harm 2026 und das Positionspapier der
ABDA verdeutlichen, dass die Apothe-
ke kiinftig starker als Gesundheitslotse,
Praventionspartner und koordinieren-
der Akteur innerhalb eines vernetzten
Versorgungssystems gedacht wird.

Gleichzeitig bleibt die Herausforde-
rung bestehen, neue Aufgaben mit den
Zustandigkeiten anderer Gesundheits-
berufe in Einklang zu bringen. Fest
steht: Die Primarversorgung hat sich
vom Zukunftskonzept zum gesund-
heitspolitischen Kernthema entwickelt.
Und die Apotheke spielt in dieser Debat-
te heute eine deutlich groBere Rolle als
noch vor wenigen Jahren. 2

Annabelle Karsten
Bieringer Wurzer
Werkstudentin Unternehmens-
BWL bei der kommunikation
KOHL MEDICAL AG ~ KOHL MEDICAL AG
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Frauengesundheit

Vom Randthema zum Zukunftsmarkt fiir Apotheken

Von Annabelle Bieringer

Frauengesundheit gehoért zu den
Themen, die in den vergangenen Jah-
ren splrbar an Bedeutung gewon-
nen haben. Auch auf der expopharm
2026 spielte das Thema eine deutlich
groBere Rolle als noch vor wenigen
Jahren. Langst geht es dabei nicht
mehr nur um einzelne Produkte oder
bestimmte Indikationen. Vielmehr
entwickelt sich Frauengesundheit
zunehmend zu einem eigenstandi-
gen Beratungs- und Kompetenzfeld,
in dem Apotheken ihre pharmazeuti-
sche Expertise sichtbar machen kon-
nen.

Die Griinde dafiir sind vielfal-
tig. Viele Frauen wiinschen sich eine
niedrigschwellige Anlaufstelle fir
Gesundheitsfragen, die nicht immer
unmittelbar einen Arztbesuch erfor-
derlich machen. Gleichzeitig steigt das

Bild: AVIE GmbH

Interesse an Pravention, Selbstfiirsorge
und einer ganzheitlichen Betrachtung
verschiedener Lebensphasen. Von der
Pubertat tiber Familienplanung und
Schwangerschaft bis hin zu den Wech-
seljahren wachst der Beratungsbedarf
stetig. Genau hier konnen Apotheken
eine wichtige Rolle tibernehmen.

Mehr als Schwangerschaft und
Wechseljahre

Lange wurde Frauengesundheit in
erster Linie mit Schwangerschaft oder
Menopause verbunden. Die aktuelle Dis-
kussion greift deutlich weiter. Themen
wie Zyklusbeschwerden, hormonelle
Veranderungen, PMS, Kinderwunsch,
Intimgesundheit, Schlafprobleme, Mik-
ronahrstoffversorgung oder Hautgesund-
heit riicken zunehmend in den Fokus.
Gleichzeitig informieren sich viele Frau-

en aktiv tiber gesundheitliche Zusam-
menhédnge und suchen nach fundierter
Beratung. Fiir Apotheken eroffnet sich
dadurch die Moglichkeit, Frauen tiber
viele Jahre hinweg in unterschiedlichen
Lebensphasen zu begleiten. Anders als
bei klassischen Akut-Erkrankungen
entstehen oft langfristige Beratungs-
kontakte, die von einem hohen Vertrau-
ensverhaltnis gepragt sind. Genau diese
Kontinuitat wird von vielen Experten als
besondere Chance fiir die Vor-Ort-Apo-
theke gesehen.

Die Nachfrage nach Beratung
wachst

Ein wichtiger Trend besteht darin,
dass Patientinnen zunehmend indi-
viduelle Informationen suchen. Viele
Frauen beschiftigen sich intensiv mit
Themen wie Hormonhaushalt, Nah-
rungserganzung, Darmgesundheit,
mentaler Gesundheit oder Wechseljah-
resbeschwerden. Gleichzeitig fiihlen
sich nicht alle ausreichend informiert
und wiinschen sich eine personliche
Einordnung von Informationen, die sie
haufig zunédchst online recherchieren.
Hier kommt die Apotheke ins Spiel.

Durch die unmittelbare Erreichbar-
keit und die Moglichkeit eines nieder-
schwelligen Gesprichs bietet sie ideale
Voraussetzungen fiir eine qualifizier-
te Beratung. Auf der expopharm wurde
mehrfach betont, dass gerade beratungs-
intensive Themen kiinftig zu den wich-
tigsten Kompetenzfeldern der Apotheke
gehoren konnten. Dabei geht es nicht
darum, arztliche Diagnosen zu ersetzen.
Vielmehr kénnen Apotheken Orientie-
rung bieten, Hinweise zur Selbstmedi-
kation geben, PraventionsmaBnahmen
erliutern und gegebenenfalls an Arzte
oder andere Gesundheitsberufe weiter-
verweisen. Genau diese Lotsenfunktion



gewinnt im Zuge der aktuellen Diskus-
sion um die Primérversorgung zusatz-
lich an Bedeutung.

Chancen fiir Spezialisierung
und Profilbildung

Wahrend viele Apotheken nach
Moglichkeiten suchen, sich vom Wett-
bewerb abzuheben, gilt Frauenge-
sundheit zunehmend als attraktives
Spezialisierungsfeld. Der Bereich ver-
eint einen hohen Beratungsbedarf mit
einer Vielzahl unterschiedlicher Pro-
dukt- und Serviceangebote. Gleichzei-
tig lasst sich das Thema in nahezu allen
Altersgruppen besetzen. Es besteht die
Chance, sich als kompetenter Ansprech-
partner fiir spezifische Gesundheitsfra-
gen zu etablieren.

Dabei geht es weniger um einzelne
Praparate als um ganzheitliche Bera-
tungskonzepte. Wer tber fundiertes
Wissen verfiigt und dieses sichtbar
macht, kann langfristige Kundenbezie-
hungen aufbauen und Vertrauen schaf-
fen. Besonders interessant ist, dass sich
zahlreiche aktuelle Gesundheitstrends
mit dem Thema Frauengesundheit ver-
binden lassen, beispielsweise Praven-
tion und Primarversorgung. Dadurch
entstehen vielfaltige Moglichkeiten,
Beratungsangebote auszubauen und
individuelle Schwerpunkte zu setzen.

Wirtschaftliches Potenzial
fur die Apotheke

Neben dem gesundheitlichen Nut-
zen besitzt das Thema auch eine wirt-
schaftliche Dimension. Produkte rund
um Frauengesundheit, Pravention und
Wohlbefinden zdhlen seit Jahren zu
den wachstumsstarken Bereichen im
Gesundheitsmarkt. Gleichzeitig ent-
scheiden sich viele Kundinnen bewusst
fiir Anbieter, denen sie fachlich vertrau-
en. Fiir Apotheken bedeutet dies die
Chance, Beratung und Produktkompe-
tenz sinnvoll miteinander zu verbinden.
Anders als in vielen anderen Bereichen

steht dabei nicht der Preis im Vorder-
grund, sondern die Qualitat der Infor-
mation und Betreuung.

Je komplexer die Fragestellung,
desto wichtiger wird die personliche
Beratung. Genau hier kann die Apo-
theke ihre Starken ausspielen. Darii-
ber hinaus fiigt sich das Thema gut in
die aktuelle Entwicklung hin zu mehr
Gesundheitsforderung ein. Viele Frau-
en beschaftigen sich bereits lange vor
dem Auftreten konkreter Beschwerden
mit ihrer Gesundheit. Dadurch entste-
hen neue Moglichkeiten flir praventive
Beratung und langfristige Begleitung.

Ein Zukunftsthema mit
Entwicklungspotenzial

Die Diskussionen auf der expop-
harm zeigen deutlich, dass Frauenge-
sundheit langst kein Nischenthema
mehr ist. Vielmehr entwickelt sich ein
Beratungsfeld, das medizinische Rele-
vanz, Pravention, Kundenbindung und
wirtschaftliches Potenzial miteinander
verbindet. Fir Apotheken bietet sich
die Moglichkeit, ihre Rolle als nied-
rigschwellige Gesundheitsberater wei-
ter auszubauen und Patientinnen tiber
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viele Lebensphasen hinweg zu beglei-
ten. Gerade in Zeiten, in denen person-
liche Beratung und Vertrauen immer
wichtiger werden, konnte Frauenge-
sundheit zu einem der spannendsten
Zukunftsfelder fiir die Vor-Ort-Apothe-
ke zahlen.

Die entscheidende Herausforderung
wird darin bestehen, aus einzelnen Pro-
duktkategorien ein echtes Beratungs-
konzept zu entwickeln. Wer dies schafft,
kann sich dauerhaft als kompetenter
Ansprechpartner in einem wachsen-
den Gesundheitsmarkt positionieren
und auch wirtschaftlich profitieren. @

Annabelle Bieringer

Werkstudentin BWL bei der
KOHL MEDICAL AG
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AVIE Systempartnerforum 2026

Orientierung in einem sich verandernden Gesundheitsmarkt

s -

Podiumsrunde: v.I.n.r. Moderator Marc Kirch (Leiter Marketing und Kundenservice AVIE),
und die Apotheker Jens Boving, Florian Patschkowski, Dr. Florian Scheuerlein

Beim jahrlichen Systempartnerforum
2026 kamen im September die Partner
und Partnerinnen der Kooperation
AVIE zusammen. Im Mittelpunkt der
Veranstaltung standen die Zukunft
der Apotheke, Erfahrungen erfolg-
reicher Apothekenbetriebe sowie die
Frage, welche Entscheidungen not-
wendig sind, um den aktuellen Ver-
anderungen im Gesundheitswesen
aktiv zu begegnen.

Die Vortrage und Diskussionen mach-
ten deutlich: Die Herausforderungen
fiir Apotheken bleiben groB, gleichzeitig
entstehen neue Moglichkeiten fiir Bera-
tung, Versorgung und Spezialisierung.

Apotheke zwischen Digitalisierung
und personlicher Beratung

Den fachlichen Auftakt gestaltete Prof.
Dr. David Matusiewicz mit seinem Vor-
trag zur Apotheke der Zukunft (siehe
dazu den Titelbeitrag ab Seite 4). Im
Fokus standen die Auswirkungen von
Digitalisierung und Kiinstlicher Intel-
ligenz auf die Gesundheitsversorgung.
Dabei wurde deutlich, dass technologi-
sche Entwicklungen die Arbeit in Apo-
theken zunehmend verandern werden,
ohne den personlichen Kontakt zum
Patienten ersetzen zu konnen. Vielmehr

werde individuelle Beratung kiinftig
noch starker zu einem entscheidenden
Qualitatsmerkmal. Ein weiterer Schwer-
punkt lag auf der verdnderten Rolle der
Apotheke innerhalb moderner Ver-
sorgungsstrukturen. Digitale Anwen-
dungen, neue Beratungsangebote und
vernetzte Versorgungskonzepte eroffnen
zusatzliche Moglichkeiten, Patienten ent-
lang ihres gesamten Gesundheitsweges
zu begleiten. Gleichzeitig bleiben Ver-
trauen, Qualitatssicherung und fachli-
che Kompetenz zentrale Erfolgsfaktoren.

Erfolgswege aus der Praxis

In einer Podiumsrunde berichte-
ten drei Apotheker aus unterschied-
lichen Regionen Deutschlands iiber
ihre unternehmerischen Konzepte und
Erfahrungen. Die Beispiele zeigten,
wie unterschiedlich erfolgreiche Stra-
tegien heute aussehen konnen. Jens
Boving, Inhaber von vier Apotheken
in Baden-Wiirttemberg, sprach iiber
die Bedeutung einer klaren Positionie-
rung. Eigene Produktlinien sowie defi-
nierte Beratungsschwerpunkte tragen
dazu bei, sich im Wettbewerb sichtbar
zu machen und Kunden langfristig zu
binden. Die Entwicklung eines erkenn-
baren Profils wurde dabei als wichtiger
Erfolgsfaktor beschrieben.

Einen weiteren Ansatz stellte Flo-
rian Patschkowski aus Hamburg vor.
Sein Fokus liegt auf der Spezialisier-
ung und einer konsequenten Aus-
richtung auf bestimmte Zielgruppen.
Insbesondere Kooperationen mit Pfle-
geeinrichtungen und entsprechende
Beratungsdienstleistungen haben sich
als tragfiahiges Geschaftsfeld etabliert.
Wie zusatzliche Versorgungsangebo-
te neue Perspektiven schaffen konnen,
zeigte Dr. Florian Scheuerlein aus Din-
kelsbiihl. Er berichtete tiber apotheken-
tibergreifend organisierte Fachbereiche
sowie den Ausbau der Homecare-Ver-
sorgung. Die Erfahrungen verdeutlich-
ten, wie strukturierte Spezialisierungen
zur Weiterentwicklung des Geschifts-
modells beitragen konnen.

Entscheidungen als Grundlage fiir
Entwicklung

Zum Abschluss griff die ehemalige
Biathletin Kati Wilhelm das Thema Ent-
scheidungen aus einem anderen Blick-
winkel auf. Anhand ihrer sportlichen
Laufbahn zeigte sie, wie wichtig Mut
zur Veranderung, klare Zielsetzungen
und der konstruktive Umgang mit
Riickschldgen fiir langfristigen Erfolg
sind. Dabei standen weniger sportliche
Erfolge als vielmehr die Prozesse hin-
ter wichtigen Entscheidungen im Mit-
telpunkt ihres Vortrags.

Das AVIE Systempartnerforum 2026
machte deutlich, dass es fiir die Zukunft
der Apotheke nicht die eine Losung gibt.
Die vorgestellten Beispiele zeigten viel-
mehr unterschiedliche Wege, auf denen
Apotheken ihre Starken ausbauen und
neue Chancen nutzen koénnen. Ob durch
Spezialisierung, neue Versorgungsan-
gebote oder digitale Entwicklungen:
Entscheidend bleibt die Bereitschaft,
Veranderungen aktiv mitzugestalten
und die eigene Rolle im Gesundheits-
markt weiterzuentwickeln. 4



GroBhandel bevorzugt -
aber Direktgeschaft transparenter

Der Direktbezug von Arzneimitteln ist
inzwischen Alltag in deutschen Apo-
theken. Dennoch beleibt der Pharma-
groBhandel aus Sicht der Apotheken
unverzichtbar fur Versorgungssicher-
heit und betriebliche Leistungsfahig-
keit. Die Wirtschaftlichkeit und die
Leistungen des Direktgeschafts wer-
den differenziert bewertet.

Das Direktgeschaft hat sich in Apo-
theken als fester Bestandteil der Waren-
beschaffung etabliert. Fast alle (99 %),
der in der aktuellen Ausgabe des Apo-
thekenkonjunkturindex (APOKkix) des
ith Koln befragten Apothekeninhaber,
bestellen Arzneimittel auch direkt bei
Herstellern oder tiber Hersteller-Platt-
formen wie Pharma Mall. RegelmaBig
direkt von Herstellern bezogen werden
sowohl verschreibungsfreie als auch
verschreibungspflichtige Arzneimit-
tel. Besonders handlingsintensive Pro-
dukte wie Zytostatika, Impfstoffe und
Betaubungsmittel werden vergleichs-
weise selten direkt bezogen.

Direktgeschaft wachst - doch
GroBhandel bleibt bevorzugter
Bezugskanal

Nach Angaben von mehr als der
Halfte der Befragten (59 %) hat das
Direktgeschift in den vergangenen
zwei Jahren deutlich an Bedeutung
gewonnen. Fiir die kommenden ein bis
zwei Jahre erwarten 43 Prozent einen
weiteren starken Anstieg. Dennoch pré-
ferieren viele Apotheken diesen nicht
gegeniiber dem GroBhandelsbezug. So
geben 91 Prozent der Befragten an,
Arzneimittel grundséatzlich lieber aus-
schlieBlich tiber den pharmazeutischen
GroBhandel bestellen zu wollen, dies
aber nicht tun zu konnen, da bestimm-
te Arzneimittel zunehmend nur noch
direkt iiber Hersteller erhaltlich seien.
Den PharmagrofShandel selbst erach-
ten 92 Prozent als unverzichtbar fiir die
Leistungsfahigkeit ihrer Apotheken -
95 Prozent halten ihn mit Blick auf die
Sicherstellung der Versorgungssicher-
heit als unerlasslich.
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GroBhandel schneidet besser ab

Auch bei der Bewertung zentraler
Leistungsmerkmale durch die Befrag-
ten schneidet der Bezug iiber den phar-
mazeutischen GroBhandel besser ab
als der Direktbezug. Im direkten Leis-
tungsvergleich erzielt der GroBhandel
unter anderem bei Handlingsaufwand
(96 % zu 50 %), Bestellaufwand (97 % zu
52 %), Bestell- und Lieferflexibilitat (94 %
zu 56 %), Liefergeschwindigkeit (98 % zu
62 %) sowie Lieferzuverlassigkeit, und
-qualitat (96 % zu 78 %) deutlich hohere
Zufriedenheitswerte. Lediglich bei der
Lieferfahigkeit (78 % zu 86 %) und bei
der Transparenz der Rechnungen (40 %
zu 91 %) wird der Direktbezug positi-
ver bewertet. Auch die wirtschaftlichen
Vorteile des Direktgeschafts werden
von vielen Befragten Kkritisch hinter-
fragt: Rund zwei Drittel (65 %) sind
unsicher, ob mogliche Preisvorteile im
Direktgeschaft zusatzliche Prozess-
und Lagerkosten tatsachlich ausglei-
chen. 4

IFH KOLN

GroRhandels- und Direktbezug im Leistungsvergleich

Wie zufrieden sind Sie mit dem pharmazeutischen GroBhandel bzw, mit dem Cirektbezug bei Herstellern
{Direktgeschaft inkl. Bezug uber Plattformen wie Pharma Mall} im Hinblick auf die folgenden Aspekte?

B GroBhandelsbezug

Gesamtzufridenheit ——— 56
Bestelautwand ———— 7
Bestell- und Lieferflexibilitit I ———— 1
Lierfahigket EEE————
Lieergeschwindighelt ———— 5
Lieferzuverlsissigkelt, -genauigkeit, -qualitst O
Handlingsaufwand Anlieferung m 96
Retourenabwicklung ? 76
Transparenz der Rechnungen _ ﬂ 91
Preise/Konditionen _gﬁ
Eerlch b AR ——
Fairness / partnerschaftliche Zusammenarbeit [ —— 7 7
Serviceleistungen m 84

INFE: n = 86 - 97 Angaben in %, Summe sehr zufrieden + eher zufrieden
Quelle: APOkix September 2026, IFH KOLM.

" Direktbezug
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Leben mit Stil

Servierbrett Olivenholz

Natiirlich konnen Sie auf den Brettern aus massivem Oliven-
holz auch Obst-und Gemiise schneiden, der warme Farbton
des Holzes sowie dessen lebendige Maserung machen sie
aber vor allem zu schonen Begleitern bei Tisch.

Preis: 59,00 Euro
www.torquato.de

Bild: torquato.de

Hammann Kosmetiktasche
Kalbsleder Taupe

Kulturtasche aus genarbtem Leder, innen mit abwasch-
barem naturfarbenem Kunstleder geflittert. Mit einteiligem
Innenraum und zwei kleinen Taschen an den Innenwdan-
den. Mit ReiBverschluss an der Oberseite. Aus der Fein-
taschnerei Hammann in Offenbach. Dort werden seit dem
Jahre 1864 feine Lederwaren in Handarbeit hergestellt,
woran sich bis heute nichts geandert hat.

Preis: 129,00 Euro
www.torquato.de

Bild: torquato.de

Geschmack mit Tradition

Dr. Jaglas steht fiir moderne Aperitifkultur mit Wurzeln in der
traditionellen Apothekerkunst. Die Apothekerfamilie entwickelt
ihre alkoholfreien Spezialitaten auf Basis mittelalterlicher Klos-
terrezepturen und hochwertiger Bitterkrauter, Gewlirze sowie
Krauterdestillate. Mit Sorten wie Herber Hibiskus, San Limello,
San Pompello und San Orangello entstehen charaktervolle
Alternativen zu klassischen Aperitifs, die Genuss und bewuss-
ten Alkoholverzicht stilvoll verbinden. Die Produkte tiberzeu-
gen durch ihre besondere Geschmacksvielfalt, hochwertige
Zutaten und vielseitige Einsatzmoglichkeiten als Spritz, Long-
drink oder Aperitif. So bringt Dr. Jaglas neue Impulse in das
alkoholfreie Segment und spricht sowohl neugierige GenieRer
als auch gesundheitshewusste Kunden an.

Preis: 22,95 Euro
www.torquato.de
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Mehr Dienst + Leistung

Einfach MehrWert.



Steckt wirklich drin, was Sie glauben?

Wir optimieren lhre GroBhandelskonditionen!

Um die flr Sie besten Einkaufskonditionen zu ermitteln, priifen wir lhre GroBhandelsrechnungen
auf Herz und Nieren. Wir schaffen Transparenz bei komplexen Rechnungsstellungen und beraten Sie
personlich, wie aus gefihlt guten, die fir Sie besten Konditionen werden.

Vereinbaren Sie jetzt einen Termin zum Erstgesprach. Wir freuen uns auf Sie!

Jetzt scannen!

Informieren Sie sich zu den AVIE
Leistungsbausteinen und Uberzeugen
Sie sich selbst.

(L) Telefon 06867 920-9800
info@avie.de

AVIE
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