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Cool bleiben

Wie kohlpharma die Kuhlkette fir
Arzneimittel sicherstellt

KOHL

Insiderwissen im Gesundheitswesen MEDICALZ



APOTHEKEN FAVORIT
+++2019 -+~

IN DER KATEGORIE

ARZNEIMITTEL-
IMPORTEUR

Die erfolgreiche

Apotheke

Auch bei der achten Umfrage der Fachzeitschrift ,Die erfolgreiche Apotheke” zu Leistungen
und Service der Apothekenpartner haben Sie kohlpharma erneut auf Platz 1 und damit zu lhrem
~Apotheken Favoriten 2019” in der Kategorie ,Arzneimittel-Importeur” gewahlt.

Wir bedanken uns bei Ihnen fir diesen erneuten Vertrauensbeweis!

Auch in Zukunft werden wir uns fur lhre wirtschaftlichen Interessen, eine kostenbewusste
Arzneimittelversorgung und das Wohl lhrer Patienten einsetzen.

r

kohlpharma




Editorial

Liebe Leserin, lieber Leser,

kurz vor dem Erscheinen der vorliegenden Oktoberausgabe wurde
kohlpharma am 3. Oktober 40 Jahre alt. Bei der Griindung waren die Preise
fiir Medizinprodukte und auch patentgeschiitzte und verschreibungspflich-
tige Arzneimittel in Deutschland generell teurer als in vielen anderen
Landern. In der Folgezeit hat der Wettbewerb durch den Parallelhandel auf
Basis des freien Warenverkehrs im EU-Binnenmarkt zu einer deutlichen,
europaweiten Verringerung der Preisabstande gefiihrt.

Heute verbuchen die gesetzlichen Krankenkassen im Jahr {iber 260 Mio.
Euro direkte Einsparungen aus den Preisunterschieden bezogen auf die
abgesetzte Menge zwischen preisgilinstigeren Importen und dem teureren
Original. Weitere 2,6 Mrd. Euro ergeben sich aus dem Wettbewerbseffekt,
bei dem die Hersteller bereits bei ihrer internationalen Preissetzung die
europaweite Konkurrenz durch Unternehmen wie kohlpharma mit einkal-
kulieren missen.

Seit gut zwei Jahrzehnten ist kohlpharma unangefochtener Markt-
fiihrer, weil wir immer Pioniere waren und Innovationen in einem sich neu
entwickelnden Markt nicht gescheut haben.

So haben wir schon Mitte der achtziger Jahre erkannt, dass ein Personal
Computer eigentlich eines jeden effizientester Kollege ist. Bereits 1986
haben wir die ersten Personal Computer von Apple im Unternehmen
vernetzt und die e-mail eingefiihrt.

Tabellenkalkulationsprogramme, OCR Technologie, Desktop-Publishing
und Digitalfotographie fiir MarketingmaBnahmen sind ebenso Beispiele
wie die Nutzung des Datamatrixcode, um unsere Prozesse schneller und
sicherer zu machen. Pro Tag verlassen bis zu 40.000 Arzneimittelpackungen
unser Lager. Jede Packung tragt im Schnitt 9,5 Komponenten, die wir just
in time groBtenteils hier in Merzig produzieren und die wir fehlerfrei auf
den Arzneimittelpackungen anbringen. Das sind pro Tag bis zu 380.000
fehlerfreie Arbeitsvorgange allein in der Kennzeichnung. Um flexibel zu
sein, waren wir gezwungen, selbst eine Druckerei aufzubauen, die dann
aber nach unseren Vorstellungen hochgradig digitalisiert sein musste.
Jeder kleine Fehler bei der Beschriftung einer Arzneimittelpackung kann
zu einem Riickruf fiihren. Und fiir Riickrufe wegen hausgemachter Fehler
ist kohlpharma im Markt nicht bekannt.

Sie wissen, dass Arzneimittel besondere Produkte sind und zuweilen
bei unterschiedlichen Temperaturen transportiert und gelagert werden
miissen. Auch in der temperaturgefiihrten Pharmalogistik waren und sind
wir Vorreiter, wie IThnen unser Leiter der Qualitatssicherung, Apotheker Dr.
Christoph Frick auf den folgenden Seiten des Titelthemas aufzeigen wird.

lhr

Edwin Kohl
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Cool bleiben

Wie kohlpharma die Kiihlkette fiir

Arzneimittel sicherstellt

von Apotheker Dr. Christoph Frick

Arzneimittel sind ganz besondere Produkte. Wer wisste dies besser
als alle Apothekerinnen und Apotheker in der Offizin, aber auch in
der Industrie und den Aufsichtsbehérden. Dennoch hat es sich im Zuge
der Diskussion um den sogenannten ,Lunapharm-Skandal” gezeigt,
dass die Wahrnehmung und zum Teil das Wissen um ,Kuhltransport”

verbesserungsfahig sind.

Ausgeldst durch die entsprechende Berichterstattung

Uber das

Einzelunternehmen sowie die fortgesetzten Angriffe seiner Gegner, sah
sich der Arzneimittelimport und die ganze Branche unter anderem dem
Vorwurf ausgesetzt, temperatursensible Medikamente nicht professionell
transportieren und lagern zu kdnnen. Im Folgenden méchten wir einen so
kompakten wie aussagekraftigen Uberblick Uber die temperaturgefiihrte
Pharmalogistik eines Importeurs am Beispiel der kohlpharma geben.

Einleitend ist zu erwidhnen, dass
Arzneimittel-Importeure nicht nur
spezielle GroBhandler, sondern auf-
grund der arzneimittelrechtlichen
Vorgaben zur Kennzeichnung und
Umverpackung formaljuristisch phar-
mazeutische Unternehmen mit Her-
stellungserlaubnis sind. Es gelten
daher fiir Importeure die Vorgaben der
Good Manufacturing Practice (GMP)
sowie der Good Distribution Practices
(GDP).

Die GMP regeln seit Jahrzehn-
ten Kklar, welche Anforderungen ein
Hersteller von Arzneimitteln zu erfil-
len hat. Primadr muss ein Qualitatssi-
cherungssystem vorhanden und im
Unternehmen implementiert sein.
Standard Operating Procedures (SOPs)
sind klare schriftliche Arbeitsanwei-
sungen, die den Kern eines jeden Qua-
litatssicherungssystems bilden. Egal
welche Aufgabe Mitarbeitern zugeteilt
ist, sie miissen dariiber spezifisch ge-
schult werden. Jeder Arbeitsschritt
muss aufgezeichnet und dokumentiert
werden und eine Prozess-Validierung
gewahrleistet, dass ein Arzneimittel

stets mit einer gleichbleibenden Qua-
litdt hergestellt bzw. beim Importeur
»gekennzeichnet” wird.

Seit 2013 sind neben den schon
lange geltenden GMP Regularien in
der EU ebenfalls die Good Distribution
Practices (GDP) einzuhalten. Friiher
wurde der Lagerung und dem Trans-
port von Arzneimitteln insgesamt
kaum Aufmerksamkeit zuteil. Bis
2013 wurden die GDP in einer gerade
einmal vierseitigen Richtlinie abgebil-
det. Bei kohlpharma haben wir jedoch
schon seit Anbeginn erkannt, dass
die Lagerung und der Transport mit
entscheidend fiir die Arzneimittel-
Qualitat sind.

Anforderungen an externe
Kihl-Logistiker

Bei einem unsachgemdBen Trans-
port konnen innerhalb kiirzester
Zeit samtliche, zuvor durchgefiihrte
Anstrengungen zur Herstellung eines
einwandfreien, wirksamen Arzneimit-
tels zunichte gemacht werden. Daher
hat es fiir kohlpharma schon seit jeher
Prioritdt, Arzneimittel nicht alleine
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korrekt umzupacken und zu kenn-
zeichnen, sondern diese auch richtig
zu transportieren. Dies nicht nur in
Eigenverantwortung, sondern selbst-
verstandlich auch und gerade dann,
wenn flr den Transport externe Logis-
tiker einzusetzen sind.

Dies beginnt bei der Auswahl der
Logistiker, welche liberhaupt fiir den
Transport der kohlpharma Arzneimit-
tel aus den Landern der EU in Betracht
kommen. Wahrend fiir GroBhandler
inzwischen die GDP Richtlinien einzu-
haltende Regularien sind, gelten die-
se fir Pharma-Logistiker bisher noch
nicht. Daher ist es essentiell, dass
das verantwortliche pharmazeutische
Unternehmen, d.h. hier kohlpharma,
einen potentiellen Logistiker grundle-
gend qualifiziert. Zunachst ist ein im-
plementiertes und gelebtes Qualitats-
managementsystem (QS-System) eine
grundlegend zu erfiillende Anforde-
rung fir jeden Pharma-Logistiker.
Dabei ist ein QS-System geméafB DIN
EN ISO 9001 fir einen potentiellen
Arzneimittel-Logistiker eine bereits
gute Basis. Zudem werden Pluspunk-
te gesammelt, wenn Kihl-LKW zum
Einsatz kommen, die aufgrund
ihrer starken Isolierung sogar fiir den
Transport von gefrorenen Produkten
geeignet sind.

Oftmals bilden jedoch geeignete Lo-
gistiker in ihrem QS System bereits re-
levante Kapitel gemaB EU-GDP ab: Die
Benennung einer verantwortlichen
Person, welche fiir die Qualitatsbelan-




ge zustandig ist, Arbeitsanweisungen
und deren Schulung, eine geeigne-
te Lagerhaltung sowie ein sicherer,
iiberwachter Transport, seien hier bei-
spielhaft genannt. Solche QS-Systeme
haben bereits uneingeschrankt das
Ziel, Arzneimittel so zu lagern und zu
transportieren, dass deren Qualitat ge-
wabhrleistet bleibt. Dahingehend gibt
es auch ein QS-Handbuch; ein verbind-
liches Werk, in dem die verantwortli-
che Person fiir Qualitatsfragen u.a. fol-
gende Punkte vorstellt und beschreibt:

* Logistik [allein] fiir Arzneimittel

* Einbeziehung der Geschiftsleitung

* Weisungsbefugte, verantwortliche
Person fiir QS

* Organigramm

* SOPs und Schulung

* Einbindung Subunternehmer

* Risikobasierte Qualifizierung

* Selbstinspektionen

Richtiger Einsatz von Kiihl-LKW
Damit ein sorgsamer Umgang mit
den Kiihl-Arzneimitteln sowie dauer-
haft 2 - 8°C wahrend des Transpor-
tes gewahrleistet werden, gibt es bei
Pharma-Logistikern der kohlpharma

fiir jeden LKW-Fahrer ein Fahrerhand-
buch. Dies ist wie eine sehr umfassen-
de Arbeitsanweisung zu verstehen.
Dort steht bspw. dass ein Kiihl-LKW
vor jeder Beladung min. 2 Stunden
auf 2 - 8°C vor zu kiihlen ist. Es bringt
namlich nichts, an eine Verladerampe
zu fahren und mit der Verladung von
empfindlicher Kiihlware in einen LKW
zu beginnen, dessen Laderaum-Tem-
peratur gerade vor ein paar Minuten
auf 2 - 8°C eingestellt wurde.

Die Einfliisse auf die korrekte Tem-
peratur sind vielschichtig. Paletten
voller wertvoller Kiihlpraparate diirfen
zum Beispiel nicht ,bis unters Dach”
eines LKW gepackt werden. Dies hitte
zur Folge, dass die Kiihl-Luft nur noch
unzureichend zirkuliert und die spa-
tere Temperaturauswertung im vor-
deren Bereich eines Kiihl-Laderaums
eine Temperatur stets im Bereich von
ca. 5°C ausweist, im hinteren, vollge-
packten Bereich jedoch nie unter 10°C
kommt. Neben Ladehohe und der ein-
wandfreien Luftzirkulation sind MaB-
nahmen zur Wahrung der Hygiene im
Laderaum, der Schutz vor Einbrechern
sowie das Verhalten eines Fahrers,

Mapping Plan einer DHL-Kiihlkoffer-Zugmaschine

VO U U 3\
Log 644
H(")PI;:%a64127m Mitte Decke Log 641
- Hohe ca. 1,6m @ Messfihler
Temperatur-
Log 645 neben DHL Uberwachung
Log 640 Kabelfthler in Palette Log 643
Hoéhe ca. 0,3m Héhe ca. 0,4m M Elpro
y, Temperatur-
N Logger
AY 4 3\
Log 642 Log 643
Hohe ca. 1,7m Hohe ca. 0,4m
Log 644 -
0 L Mitte Decke S
Log 641 g
Il Log 645 neben DHL Hohe o 1 6m S
[ Kabelfuhler in Palette . ! =
AN 0 0 J 3
Log 640 3
Hohe ca. 0,3m =

Oktober 2019 | apothekenmarkt | 5

falls ein Alarm ausgeldst wird, weitere
wichtige Punkte.

Betrachten wir den néachsten
wichtigen Aspekt, den es bei einem
Kiihl-Transport zu beachten gilt: die
Klimatechnik und entsprechende
Qualifizierung der verwendeten Kiihl-
LKW.

Fir jeden eingesetzten LKW exis-
tiert ein Wartungsplan. Die Tempe-
ratur-Erfassung sollte mindestens
6x/Stunde erfolgen. Hier gibt es u.a.
von der WHO hilfreiche Vorgaben.
Weiterhin erfolgt die Temperaturmes-
sung mindestens vorne sowie hinten
im Laderaum und wird zudem unver-
anderbar dokumentiert. In den letz-
ten Jahren haben sich GPS gestltzte
Systeme etabliert, die wahrend der
ganzen Transportzeit die Temperatur
satellitengestiitzt abrufen und online
an den Firmensitz des Logistikers, aber
auch an die kohlpharma selbst, libertra-
gen. Zudem werden jede Tiroffnung
und jeder Alarm dokumentiert. So
kann bei Bedarf von uns aus der Fahrer
kontaktiert und Einfluss auf den
Transport genommen werden.

Das alles macht aber vor allem
dann Sinn, wenn das System be-
reits vor der ersten Aufnahme eines
Arzneimittel-Transportes  eingehend
auf seine Funktionalitit Uberpriift
wurde. Dies geschieht in einer Typen-
qualifizierung  der  eingesetzten
Kihl-LKW und erfolgt nach einem
Qualifizierungsplan geméaB eines so-
genannten ,risikobasierten Ansatzes®.

Das heiBt folgendes: Wenn ich
zeige, dass unter den schlechtesten
Bedingungen mein Prozess funktio-
niert, d.h. einem “worst case” Szenari-
um im Hochsommer sowie im tiefsten
Winter, dann funktioniert mein Ablauf
definitiv auch unter weniger kritischen
Bedingungen, d.h. im ,Normalbetrieb“.
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Die notwendige LKW
Qualifizierung

Hat man ein solches “worst case”
Szenarium zur LKW Qualifizierung
definiert, sind fiir den zu untersuchen-
den Transport Temperatur-Logger in
sensiblen Bereichen des Laderaums,
aber auch im AuBenbereich anzu-
bringen. Neben den fest installierten
Temperaturfiihlern (vorn/hinten)
sollen diese insbesondere in solchen
Bereichen die Temperatur erfassen, in
denen Temperaturschwankungen sich
sehr schnell und relevant bemerkbar
machen, wie im Bereich der Tiir, in der
Nahe des Kalteaggregats, unmittelbar
an der Isolierwandung des Fracht-
raums sowie in den AuBenbereichen
beladener Warenpaletten.

Neben der kompletten Erfassung
und Dokumentation der Temperatu-
ren werden wahrend eines Qualifizie-
rungs-Transportes Alarme erzeugt,
z.B. indem ein fest installierter Tem-
peratur-Fiithler eine gewisse Zeit in
die Hand genommen wird. Hier ist es
wichtig, dass derartige Alarme unmit-
telbar in der Fahrerkabine des LKW,
aber auch auf dem Display des Mobil-
telefons des Fahrers in Ton und Licht-
signalen ausgewiesen werden. Bei
GPS gestiitzten Systemen erfolgt die
Alarmierung auch unmittelbar an den
Logistiker-Standort. Weitere MaBnah-

Umgebungstemperatur

men ,fiir den Ernstfall eines Kiihlaus-
falls“ sind bereits im Vorfeld geregelt;
sei es das Ansteuern einer hier inst-
ruierten, bekannten Werkstatt oder
die Versendung eines Ersatzfahrzeugs
zum Alarmpunkt.

Nach Ankunft des LKW werden
samtlichen Daten ausgewertet. Wie
nachfolgende Graphen zeigen, ist es
bei einem geeigneten, qualifizierten
KihI-LKW vollkommen gleich, wenn
er Praparate bei AuBentemperaturen
von tiber 30°C transportiert und ver-
ladt; die zugehorige Temperatur im
Laderaum liegt stets zwischen
ca. 4 - 7°C. Ein Alarm sollte auch al-
lein bei einer Simulation zustande
kommen und die Ausnahme sein.

Schlussendlich wird durch diese
Untersuchungen und MaBnahmen in
einem Qualifizierungsbericht gezeigt,
dass der iiberpriifte KiihI-LKW fiir den
Transport von Kiihl-Arzneimitteln bei
2-8°C geeignet und qualifiziert ist.

Kooperation mit einem
Kihl-Logistiker

Vor der Kooperation mit einem
potentiellen Kiihl-Logistiker werden
diese und viele andere Punkte abge-
fragt. Meist entscheidet es sich recht
schnell, ob ein Kandidat geeignet ist.
Die erste Sichtung entsprechender
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Qualitatsunterlagen, die Bereitstel-
lung weiterer Informationen auf Basis
eines umfangreichen und detaillierten
Fragebogens der kohlpharma sowie
letztlich ein bestandenes Audit vor
Ort des Logistikers qualifizieren einen
solchen als ein Unternehmen, welches
hochempfindliche Kiihlpraparate fiir
kohlpharma transportieren darf. Ein
unterzeichneter, GDP-konformer Ver-
antwortungs-Abgrenzungsvertrag, der
die jeweilige Verantwortlichkeit regelt,
steht dann fiir die weitere Kooperation.

Eins ist jedoch ganz Kklar: Die
Verantwortung fiir die Arzneimittel-
sicherheit verbleibt stets beim phar-
mazeutischen Unternehmen, wie hier
der kohlpharma. Daher ist es auch
derart wichtig, mit Akribie und Sach-
verstand an die Thematik heranzu-
gehen. Selbstverstandlich werden im
Zuge einer ,on going“ Qualifizierung
stets Temperaturdaten erfasst und
ausgewertet, Vorkommnisse bewer-
tet und dokumentiert und damit der
Logistiker laufend auf seine Geeignet-
heit iiberpriift.

Geeignete und qualifizierte
Kihl-Lagerung

Neben dem Transport wird auch
der Lagerung eine besondere Auf-
merksamkeit zuteil. Manches gestal-
tet sich hier etwas einfacher, allein
schon, da Kiihlhauser isoliertechnisch
einfach noch besser aufgebaut werden
konnen als ein LKW, AuBeneinfliis-
se sich weniger bemerkbar machen
und Kiihllager zudem standardma-
Big redundant ausgerichtet sind. Das
bedeutet, dass mindestens zwei Kiihl-
Aggregate zur Erzeugung der 2 - 8°C
in Betrieb sind. Fallt trotz Wartung und
Qualifizierung doch ein Kiihl-Aggregat
aus, so vermag das noch verbleibende
Aggregat miihelos weiterhin 2 - 8°C
im Lagerraum zu gewahrleisten. Wei-
tere Punkte zur Qualifizierung eines
Kiihl-Lagers sind rechtlich ahnlich den
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beschriebenen Ablaufen zur Qualifi-
zierung eines Kiihl-LKW.

Die Alarmgebung erfolgt unmittel-
bar an den entsprechenden Bereich
der Klimatechnik sowie bei ausge-
wahlten und qualifizierten Klimatech-
nikern unmittelbar auf das Mobiltele-
fon, rund um die Uhr, an jedem Tag
des Jahres. Die Gewdhrleistung des
Kiihlbetriebes, auch bei einem unvor-
hersehbaren Defekt ,am 24. Dezember
um 19:23 Uhr®, ist ein weiterer ganz
essentieller Punkt zur Einhaltung des
2 - 8°C und damit zur steten Wahrung
der Arzneimittelqualitat.

Kiihltransport in die Apotheke

Was kohlpharma von Logistik-
Dienstleistern mdochte, fordern wir
von uns selbst: Die Lagerung, Hand-
habung, das Umpacken und Kenn-
zeichnen in einer qualifizierten
Kiithl-Umgebung sowie der Versand
von Kiihl-Arzneimitteln erfolgen pro-
duktspezifisch und stets bei 2 -8°C: in
unserem QS-System hinterlegt, iiber
SOPs geschult, gemessen, dokumen-
tiert, durch unsere Aufsichtsbehorde
regelmaBig inspiziert und stets nach-
vollziehbar.

So hat kohlpharma gerade im
Bereich der Kiihl-Distribution an Apo-
theken und GroBhéandler eine inter-
essante Innovation eingebracht. Lag
bisher der Fokus auf dem Arzneimit-
tel-Versand mittels aktiv gekiihlter
Fahrzeuge, setzt kohlpharma nun hier

als erster Importeur auf ein neues
thermisches Transportsystem der Fir-
ma va-Q-tec aus Wiirzburg.

Ganz gleich, ob die AuBentempe-
ratur nun bei 40°C liegt, oder weit
unter dem Gefrierpunkt: Samtliche
Kiihlpraparate bleiben in dieser neu-
artigen Versandbox liber einen weiten
Zeitraum sicher bei 2 - 8°C gekiihlt.
Der Graph auf Seite 6 unterstreicht
dies nachdriicklich.

Der validierte, temperaturgefiihrte
Transport unserer Importarzneimittel
vom Lieferanten im EU-Ausland zu uns
und von uns bis zum Kunden in der
Vor-Ort- Apotheke in ganz Deutsch-
land ist wie zuvor beschrieben langge-
lebte Praxis bei kohlpharma. Mit der
va-Q-med Box gewahrleisten wir den
Transport der temperatursensiblen
Praparate von 2 bis 8°C zum Kunden
in Deutschland nunmehr mit einer
umweltfreundlichen, wiederverwend-
baren und somit auch kostengiinstigen
Losung. Das mehrfach verwendbare
Transportsystem ist mit Vakuumiso-
lationspaneelen geddmmt. Aufgrund
spezieller thermischer Energiespei-
cherkomponenten halten die Trans-
portboxen ohne Batterie und ohne
Strom im Inneren eine konstante Tem-
peratur von 2 bis 8°C fiir mindestens
48 Stunden und damit gut das doppel-
te der kohlpharma iiblichen Lieferzeit
von weniger als 24 Stunden. kohlphar-
ma wird mit seinem Know-how in der
temperaturgefiihrten Pharmalogistik
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mit der va-Q-tec im Weiteren auch bei
dem Entwurf eines Requalifizierungs-
konzeptes zusammenarbeiten.

Schlussbemerkung

Dieser Beitrag sollte einen prag-
nanten Uberblick geben, wie wichtig
2 - 8°C zur Gewahrleistung der Arz-
neimittelqualitdit sind. Angefangen
vom Bezugstransport, der Qualifizie-
rung, Uiber die Lagerung, Handhabung
bis hin zur Auslieferung. Auch wurde
gezeigt, wie wichtig das Zusammen-
spiel mit den ausgewdhlten und ge-
eigneten Kiihl-Logistikern ist. Die
Einhaltung der GDP ist hierbei der
vorgegebene Rahmen. kohlpharma
ist seit jeher engagiert, diesen Rah-
men mit pharmazeutischem Sach-
verstand bestmoglich und sinnvoll
auszufiillen. Uber all die Jahrzehnte
hat kohlpharma sich ein umfassen-
des Know-How gerade im Bereich der
Kiihl-Lagerung sowie Kiihl-Logistik
angeeignet. Dieses Know How ge-
ben wir auch weiter, sei es in Verof-
fentlichungen im GMP Berater, der
pharmazeutischen Fachpublikationen
oder auf Vortragsveranstaltungen.

Dahingehend wird Kkohlpharma
weiterhin innovativ sein, wenn es dar-
um geht, die Arzneimittel- und Patien-
tensicherheit gerade bei kiihlempfind-
lichen Praparaten zu gewahrleisten. ¢

Bild: kohlpharma GmbH

Apotheker
Dr. Christoph Frick

Leiter der Qualitatssicherung
sowie Stufenplanbeauftragter der
kohlpharma GmbH
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Innovationsfiihrer in der Kiihllogistik

Ein Kommentar von Jérg Geller

Arzneimittel zu importieren ist alles andere als ein
triviales Geschift. Von der Auswahl der auslandischen
Lieferanten tiber den sachgerechten Transport bis hin
zu Kennzeichnung und Vertrieb miissen Prozesse er-
dacht, etabliert und strikt eingehalten werden, damit
dem deutschen Patienten schlieBlich ein originales Arz-
neimittel in unveranderter Qualitit, aber einem gilinsti-
geren Preis zur Verfligung gestellt werden kann.

Importeure sind einerseits GroBhandler, die sich an
die Regeln der GDP halten miissen und andererseits
Hersteller, die die GMP-Anforderungen genauestens
einhalten miissen. Beides wird durch die entsprechen-
den Aufsichtsbehorden tiberpriift.

Kiihltransporte so zu organisieren, dass die notwen-
digen Anforderungen eingehalten werden, ist heute so
wenig ein Hexenwerk wie die Beachtung dieser Anfor-
derungen wahrend des Kennzeichnungsprozesses. Tag-
lich fahren tausende von Kiihl-LKWs durch Europa, die
selbstverstandlich wahrend der gesamten Fahrtzeit mi-
nutios hinsichtlich der in ihrem Laderaum herrschen-
den Temperatur iberwacht werden. Sie transportieren
natiirlich nicht nur Importarzneimittel, sondern auch
die Praparate der Originalhersteller, die ebenso durch
Europa und die Welt reisen, um vom fernen Herstellort
irgendwann den Patienten zu erreichen. Wir haben uns
daran gewohnt, Steaks aus Amerika, Lammfleisch aus
Australien und Obst aus entferntesten Lindern zu es-
sen, das frisch und ohne Qualitdtsbeeintrachtigung auf
unseren Tisch kommt.

Wie in vielen anderen Bereichen auch waren und
sind Arzneimittelimporteure in der Kiihllogistik Inno-
vationsfihrer. Die verantwortlichen Mitarbeiter wie die
Qualified Person unseres Hauses, Apotheker Dr. Chris-
toph Frick, sind ausgewiesene Experten und nachge-
fragte Referenten und Autoren entsprechender Fach-
magazine.

Trotzdem ist es nicht verwunderlich, wenn vor allem
Originalhersteller, die eine sehr eindeutige Interessens-
lage haben, immer wieder die vollig haltlose Behaup-
tung aufstellen, Importeure waren zu einer sicheren
Kiihllogistik nicht in der Lage. Darunter sind auch

Hersteller, die bewiesen haben, dass sie selbst nicht im
Stande waren, die in Zusammenhang mit securpharm
notwendigen individuellen Codes lesbar auf ihre Pa-
ckungen aufzubringen. Das ist etwas, was Importeure
mit weitaus breiteren Sortimenten und komplexeren
Kennzeichnungsprozessen fraglos konnen.

Aktuell nutzen diese Hersteller die Gelegenheit
eines Totalversagens der Brandenburger Aufsichts-
behorde im Fall Lunapharm dazu, erneut in Abrede
zu stellen, dass Importeure mit Kiihlarzneimitteln an-
gemessen umgehen konnen. Zur Erinnerung: Bislang
wurde weder Anklage gegen Lunapharm, ein vollig
marktunbedeutendes Unternehmen, erhoben, noch
eine einzige Packung dieses Unternehmens gefunden,
die nicht angemessen gekiihlt und daher weniger wirk-
sam gewesen ware.

Von Juli 2018 bis August 2019 haben Arzneimittel-
importeure rund 1,5 Millionen Packungen der kiinftig
von der Importabgaberegelung ausgenommenen bio-
technologisch hergestellten und antineoplastischen
Arzneimittel in den deutschen Markt gebracht. Das
waren Originale mit originaler Wirkung und keine Ge-
nerika! Diese fiir den Patienten bestmogliche Qualitét
hat den Krankenkassen pro Packung durchschnittlich
eine Ersparnis von 34,17 € gebracht und in der Summe
50 Millionen € Ausgaben erspart. Indirekte Einsparun-
gen sind in dieser Zahl nicht berticksichtigt. Ob das in
Zeiten schwicher werdender Konjunktur und gleich-
zeitig steigender Ausgaben der Kassen eine irrelevante
GroBenordnung ist, mogen andere entscheiden. ¢

Jorg Geller
Geschiftsfiihrer der kohlpharma GmbH



Kurz und biindig

kohlpharma ist wieder ,Apotheken-Favorit 2019*

Der Marktfiihrer kohlpharma ver-
teidigt auch 2019 seine Spitzenposi-
tion und ist nunmehr zum achten Mal
in Folge der , Apotheken-Favorit* in
der Kategorie der Importeure.

Im Auftrag der unabhéangigen Apo-
thekenfachzeitschrift ,Die erfolgrei-
che Apotheke“ fiihrte das Deutsche
Apothekenportal (DAP) im August/
September 2019 im Rahmen der Fa-
voriten-Studie eine Online-Befragung
von 14.500 Apotheken (Apothekenin-
haber und Filialleiter) durch, die durch
das  Marktforschungsunternehmen
IQVIA ausgewertet wurde. Die Befra-
gungsergebnisse und Preistrager wur-
den auf der expopharm in Miinchen
vorgestellt und ausgezeichnet.

Zentrale Fragestellungen waren
u.a. welcher der genannten Herstel-

ler und Dienstleister aus Sicht der
Apotheker der Favorit der deutschen
Apotheken ist und was ihn dazu qua-
lifiziert. Hierzu gehoren u.a. die Zu-
friedenheit mit Erreichbarkeit, Reak-
tionsgeschwindigkeit bei Problemen,
Innovationskraft, Qualitat der AuBen-
dienstbetreuung, Abverkaufssupport,
Lieferfahigkeit, Schulungsangebote,
Beratungsleistung, Transparenz der
Abrechnung. Bei den Importeuren
interessierte zudem die Qualitat der
Umverpackung und der deutschen
Patienteninformation.

Die Ergebnisse der Studie beschei-
nigen den Top-Partnern der Apotheker
eine beachtliche Konstanz. Interessant
war iiberdies die Abfrage der allgemei-
nen Partnerschaftswerte, die fiir Apo-
theker wichtig sind. Fiir 86,2 Prozent
ist der wichtigste Partnerschaftswert
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die Zuverlassigkeit, gefolgt von den
Konditionen mit 70,1 Prozent, dem
Vertrauen mit 63 Prozent und der
Leistung mit 62,4 Prozent. *

‘greiche

Die erfolg rei:he; 4
Apotheke ¢

Seriensieger kohlpharma. Der Leiter der Un-
ternehmenskommunikation Karsten Wurzer
nimmt den Preis entgegen und bedankt sich
fiir das Vertrauen und den Zuspruch der
Apotheker.

Osterreichische Apothekerkammer sieht Gewinnstreben der Hersteller als
Ursache von Lieferengpassen

Lieferengpasse bei Arzneimitteln
sind inzwischen ein paneuropdisches
Problem. Ahnlich wie in Deutsch-
land unternimmt auch in Osterreich
der dortige Herstellerverband Phar-
mig den Versuch, den européischen
Parallelhandel fiir Engpasse verant-
wortlich zu machen. Tatsachlich sind
aber fast immer die Hersteller fiir die
Probleme verantwortlich.

Die Osterreichische Apotheker-
kammer-Prasidentin Dr. Mursch-EdlI-
mayr stellt in einer Pressemitteilung
vom 7. Oktober 2019 daher klar: ,Die
Griinde, warum so viele Arzneimittel
nicht lieferbar sind, mogen vielschich-
tig sein, haben aber definitiv nichts
mit klassischen offentlichen Apothe-

ken zu tun, sondern oft mit den Her-
stellern. Diese verfolgen vorrangig
wirtschaftliche Interessen, anstatt
ihrem Versorgungsauftrag gegeniiber
den Menschen nachzukommen.“

In einer Pressemitteilung vom
3. Juli 2019 hatte die Kammer bereits

die Monopolisierung des Rohstoff-
und Arzneimittelmarkts und die Bil-
ligpreispolitik der Osterreichischen
Sozialversicherungen sowie die dar-
aus folgende Abwanderung der Pro-
duktion aus Europa fiir die Liefereng-
passe mitverantwortlich gemacht.
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Kundenorientierte Beratung am HV

Trumpf der Vor-Ort-Apotheke

von Alexander Bill

Ein Kunde kommt hektisch in die
Apotheke. Er sieht gestresst aus.
Jlch brauche was gegen meine
Kopfschmerzen!” spricht er die PTA
an. Sie nimmt an, der Kunde habe
es eilig und es gehe ihm sowieso
nicht gut, also nimmt sie ohne Z6-
gern das Praparat aus dem aktuel-
len Sichtwahlangebot: ,Hier bitte
sehr; das macht 3,19 €.” Der Kun-
de murmelt ein Dankeschén, zahlt
und geht. Er hat bekommen, was
er wollte. Aber fuhlt er sich auch
gut bedient? Wird er diese Apo-
theke wegen ihrer freundlichen
Atmosphare und der guten Bera-
tung wieder aufsuchen, oder sogar
weiterempfehlen?

Umgangssprachlich heiBt es: ,Ich
habe gerade ein Gesprach mit einem
Kunden gefiihrt.“ Aber habe ich das
Gesprach wirklich ,gefiihrt“? Habe
ich durch bewussten Einsatz von
Mimik, Korpersprache, Tonfall und
Wortwahl eine positive Gesprachs-
atmosphare geschaffen? Habe ich
durch Fragen die Bediirfnisse meines
Kunden erfahren? Habe ich durch
meine Formulierungen das Gesprach
bewusst gesteuert? Oder ist die Kom-
munikation eher ,passiert® und das
Ergebnis ist halt wie es ist...?

Die Quadratur der Kommunika-
tion

Kommunikation lauft immer auf
verschiedenen Ebenen ab: verbal und
nonverbal. Der Psychologe und Kom-
munikationswissenschaftler Friede-
mann Schulz von Thun entwickelte
in den 1980er Jahren sein beriihmtes

T

!

Kommunikationsquadrat!: =~ Danach

hat jede Nachricht 4 Aspekte:

* Auf der Sachebene vermittelt der
Kunde: Ich brauche Kopfschmerz-
tabletten.

e Auf der Ebene der Selbstkundgabe
vermittelt er Gefiihle und Stim-
mungen: Mir geht es schlecht!

e Auf der Beziehungsebene gibt der
Sender durch nonverbale Signale
zu erkennen, wie er zum Anderen
steht: Der gestresste Gesichtsaus-
druck soll zeigen: Mir geht es nicht
gut. Und DU sollst mir helfen.

* Der Appellaspekt lautet: Hab Mit-
leid mit mir!

Die PTA hat die Botschaft auf der
Sachebene richtig verstanden und
dem Kunden Kopfschmerztabletten
gegeben. Aber schon seine nonver-
balen Signale - das schnelle Herein-
kommen und der gestresste Gesichts-
ausdruck - waren nicht eindeutig.
Die PTA hat empfangen: Sprich kein

iberfliissiges Wort, denn ich hab‘s
eilig. Sein Appell war jedoch: Sieh

doch wie ich leide; troste mich!
Diesen Aspekt hat sie vollig tiberhort.

,Oh ja, ich sehe Ihnen an, dass
Sie Schmerzen haben. Ich gebe Ih-
nen was, das schnell wirkt.“ Mit ei-
nem solchen, aufrichtig gesprochen
Satz hatte unsere PTA dem Kunden
signalisiert: Ich verstehe dich. Ich
habe Mitleid. Ich werde dir helfen.
Durch Aufrichtigkeit kommen die
entsprechende Mimik und Gestik
automatisch hinzu. Dadurch entsteht

Sachinhalt

AuBerung

Selbstkundgabe

Beziehungshinweis



Glaubwiirdigkeit und aus dem unper-
sonlichen, weil hektischen Verkaufs-
akt, entsteht eine positive, offene
Gesprachsatmosphare, die Raum fiir
weitere Nachfragen ermoglicht: Wie
stark sind denn die Schmerzen? Ha-
ben Sie das haufiger? Treten Unver-
traglichkeiten bei der Einnahme von
Schmerztabletten auf? Sind nur ei-
nige Beispiele, die der PTA wichtige
Hinweise fiir die Praparateauswahl
und fiir eine dartiber hinaus gehende
Beratung geben, z.B. ein zusatzliches
Praparat oder die Empfehlung eines
Arztbesuchs. Und genau das ist es
doch, was den Besuch einer Apothe-
ke von der online-Bestellung unter-
scheidet!

Wer fragt, fiihrt das Gesprach

Und damit waren wir bei einem
zweiten Aspekt, den Sie im Verkaufs-
gesprach beherzigen sollten: Fragen
Sie Thren Kunden! Denn wer fragt,
fihrt das Gesprach.

Fragen zu stellen ist unverzichtbar,

e um die Beschwerden des Kunden
moglichst genau und vollstindig
zu erfahren;

e um zu erfahren, ob er das verlang-
te Priaparat kennt, denn vielleicht
ist es fiir sein Problem gar nicht
geeignet;

e um zu erfahren, ob er bereits ande-
re Medikamente einnimmt und wie
er sie einnimmt; unter Umstan-
den ist dieses Praparat oder die
falsche Anwendung sogar Ausloser
seiner akuten Beschwerden, oder
es ergibt sich daraus eine Kontra-
indikationen gegen das gewlinsch-
te Praparat;

e und vielleicht ist Ihr Kunde
garnicht der Patient, sondern sein
Kind, oder sein Nachbar...

Fragen Sie solange, bis Sie sicher
sind, welches Praparat Sie empfehlen
werden. Dabei unterscheiden sich die
Fragen selbstverstiandlich je nach In-
dikation. Erarbeiten Sie doch gemein-
sam im Team fiir die wichtigsten In-
dikationen jeweils ein geeignetes
Frageschema, das zu jeder Variante
am Ende eine entsprechende Préapa-
rateempfehlung gibt. Das verbes-
sert nicht nur die Beratungsqualitat
Ihrer Apotheke, weil Kunden, egal
von wem sie bedient werden, bei
gleicher Symptomatik die gleiche
Empfehlung bekommen. Es wirkt sich
auch positiv auf die Sortimentsbreite
aus, denn wenn sich alle einig sind,
was sie in welchen Féllen empfehlen,
sinkt die Anzahl der Praparate.

Wer, Wie, Was, ...

Achten Sie auf die richtige Art
zu fragen: Stellen Sie zu Beginn des
Gesprachs die berihmten W-Fragen.
WAS fiir Beschwerden haben Sie?
WIE lange dauern die Beschwerden
schon an? WELCHE Medikamente
nehmen Sie sonst noch? Fir WEN
soll das Praparat sein? usw... Diese
sogenannten offenen Fragen geben
IThrem Kunden die Moglichkeit aus-
fihrlich zu antworten, so dass Sie
viele Informationen erhalten.

Dagegen sollten Sie geschlossene
Fragen verwenden, um Entscheidun-
gen einzufordern. Diese werden mit
ja oder nein beantwortet, bzw. mit
entweder oder. Geschlossene Fragen
sind vor allem in der Schlusspha-
se der Beratung geeignet: ,Mochten
Sie lieber Brausetabletten oder das
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Pulver?“. In der geeigneten Situation
geschickt formuliert, konnen damit
auch Zusatzverkdufe oder -ertra-
ge realisiert werden. Auf die Frage
LDarf es die 50er sein oder wollen Sie
doch lieber erst mal ausprobieren?*
werden die meisten Kunden die klei-
nere Packung bevorzugen. Wahrend
auf die Frage ,Wollen Sie die 20er
oder die preisglinstigere 50er?“ vie-
le Sparfiichse die margentrachtigere
GroBpackung nehmen werden.

Der Nutzen ist mehr als nur das
Praparat

Der direkte Kontakt des Kunden
mit Apotheker/in oder PTA am HV
ist der entscheidende Wettbewerbs-
vorteil IThrer Apotheke zur Versanda-
potheke. Diesen gilt es durch indivi-
duelle und aufmerksame Beratung
zu nutzen. Jeder Kunde sollte beim
Verlassen Ihrer Apotheke das Gefiihl
haben, dass sein Nutzen durch die-
sen Besuch groBer ist als seine Kos-
ten. Dann brauchen Sie DocMorris
und Co. nicht zu fiirchten. 2

'Friedemann Schulz von Thun: Miteinander
reden 1 - Storungen und Kldarungen. Allgemeine

Psychologie der Kommunikation.

Bild: AVIE GmbH

A
Alexander Bill

Dipl. Kaufmann und Leiter
Marketing der AVIE GmbH
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Nachhaltiges Wachstum in der Stadt und auf

dem Land

Apotheken auf den Philippinen

von Matthias Hoffmann

7641 Inseln, auf denen insgesamt
106 Mio. Menschen leben, bilden
die Philippinen.
Zweiten Weltkrieg von den USA
unabhangig geworden, ist der
fanftgroBte Inselstaat der Welt
eines der wenigen ostasiatischen

Erst nach dem

Lander mit katholischer Bevolke-
rungsmehrheit.

Die Skyline der Hauptstadt Mani-
la steht in krassem Gegensatz zu der
okonomischen Situation vieler Phi-
lippinos. Wahrend die Monumente
aus Stahl und Beton als Zeugnis fiir
durchaus aufstrebende Wirtschafts-
macht der Republik stehen, markieren
zahlreiche Slums die andere, weniger
strahlende Seite der Medaille. Viele
Einwohner der Philippinen sind arm.
Mit einem nominalen BIP per Kopf
von 2.924 US-Dollar belegt das Land
einen weltweiten Rang 128 und ran-
giert damit (noch) auf den hinteren
Platzen.

Das gilt auch fiir tbertragbare
Krankheiten, die immer noch eine
groBe Rolle spielen. So sind Malaria
und Denguefieber weit verbreitet, und
die HIV-Rate steigt weiter an. Sogar die
Tuberkulose ist nicht ausgerottet und
schafft es in die Top 10 der Todesursa-
chen. Rund 70 Prozent der Todesfalle
entfallen aber auf nichtiibertraghare
Krankheiten. Hier dominieren vor al-
lem Herz- und Kreislaufleiden. Dane-
ben sind Diabetes und Krebs auf dem
Vormarsch.

Allerdings expandiert der Gesund-
heitssektor nicht zuletzt durch den
Ausbau der Kliniken kontinuierlich.
Privatunternehmen kaufen immer
haufiger bestehende Krankenhduser
auf, erweitern und erneuern deren
Ausstattung und errichten neue Klini-
ken. Das hohe Wirtschaftswachstum
sowie der starke Bevolkerungszu-
wachs lassen den philippinischen Ge-
sundheitsmarkt insgesamt wachsen.
Weitere Faktoren wie die steigende
Bereitschaft, fiir Gesundheitsversor-
gung zu zahlen oder die zunehmen-
de Bedeutung von Medizintourismus
stiitzen diese positive Marktentwick-
lung. Der Eigenanteil der Haushal-
te fir Gesundheitsausgaben betragt
gegenwartig circa 54 Prozent. Die
offentlichen Ausgaben fiir den Aufbau
und die Modernisierung der insge-
samt 1.800 Krankenhduser sowie der
Gesundheitszentren werden zuriick-
gefahren und stirker privaten Investo-
ren Uberlassen. Die privaten Gesund-
heitsausgaben sollen sich 2016 auf
rund 10 Milliarden US-Dollar (US$)
belaufen haben und bis 2022 im
Schnitt um 6,6 Prozent jahrlich auf
13,8 Milliarden US$ zulegen.

GroBer Riickstau bei der
Arzneimittelzulassung

Hinzu kommt, dass die Regierung
die allgemeine Krankenversicherung
(PhilHealth) ausbaut und gleichzeitig
auch die privaten Ausgaben steigen.
In der Folge legten die Importe von
pharmazeutischen Produkten zu. Sie
stiegen 2017 um 17,4 Prozent auf
1,8 Milliarden US-Dollar (US$). Im

Sieben-Jahres-Zeitraum haben sich die
Einfuhren sogar mehr als verdoppelt.
Sie sind inzwischen die groBte Grup-
pe unter den Chemieimporten. Laut
Branchendienst GTAI, der sich auf
eine Schédtzung von Pacific Bridge be-
ruft, verfiigen die Philippinen aktuell
iber den drittgroBten Arzneimittel-
markt in Siidostasien. Der Umsatz
2016 wurde auf 3,6 Milliarden US-
Dollar veranschlagt und soll bis 2020
die Grenze von 4 Milliarden US-Dollar
ibertreffen.

Gebremst wird dies durch einen
Riickstau bei der Arzneimittelzulas-
sung. Vor der Einfuhr miissen die
Firmen eine Geschiftslizenz haben
und bei der nationalen Food and Drug
Administration (FDA) eine Registrie-
rung durchfiihren. 80.000 Anmeldun-
gen von Nahrungsmitteln und Medi-
kamenten waren 2018 in der Pipeline,
seit November 2018 bis Anfang 2019
wurden nun im Schnellverfahren iiber
4.000 Produkte freigegeben. Laut Paci-
fic Bridge sind derzeit insgesamt 4.800
Pharmahandler in den Philippinen ak-
tiv. Dazu kommen rund 650 Firmen,
die Arzneimittel importieren. Wegen
der Probleme im Bearbeitungsprozess
bei der nationalen Zulassungsbehorde
sind einige davon schon dazu liberge-
gangen, unlizenzierte Medikamente
illegal in Umlauf zu bringen.



Auch Apothekenmarkt wachst

Analog zu den Gesamtzahlen ist
auch der philippinische Apotheken-
einzelhandelsmarkt eine boomen-
de Branche. Umsatztreiber sind die
wachsenden Apothekenketten und
die landesweit steigende Nachfrage
nach Generika.

Erst seit dem 20. Jahrhundert
gibt es im Inselstaat tiberhaupt einen
Einzelhandel mit Arzneimitteln. Wa-
ren es zundchst primér chinesische
Drogerien und Geschifte fiir tradi-
tionelle Medizin, dominieren heute
Apotheken das Bild. Sehr schnell
erweiterten  Apothekenketten ihr
Vertriebsnetz. Deren Filialdichte wird
kontinuierlich ausgebaut und erwirt-
schaftet heute den groBten Teil des
Branchenumsatzes. Die im Vergleich
zum Einkommen hohen Arzneimit-
telpreise haben zu einem Anstieg der
Nachfrage nach Generika gefiihrt,
die ausdriicklich auch von der Regie-
rung gefordert wird. Zudem erfreut
sich aktuell auch der Online- und
Versandhandel mit Medikamenten
wachsender Beliebtheit.

Deutliche Unterschiede zwischen
Stadt und Land

Vor allem in den Stadten sind die
Apothekenketten marktfiihrend. Die
finf wichtigsten Konzerne auf dem
Markt sind die Mercury Drug Cor-
poration, die Watsons Personal Care
Stores, die South Star Drug Inc, die
Rose Pharmacy und die Generics
Pharmacy. Sie stehen primar iiber die
Anzahl der Geschafte, das Produkt-
angebot und das Sortiment an Pro-
duktkategorien im Wettbewerb. Zu-
dem beeinflussen Dienstleistungen,
Kundenbindungssystem, preiswerte
Eigenmarken sowie intensives Mar-
keting und Verkaufsforderungspro-
gramme die Entscheidung der Kun-
den fiir einen bestimmten Anbieter.

Auf dem Land und in landlichen
Gebieten, in denen die kapitalgesteu-
erten Ketten nicht prasent sind, be-
stimmen dagegen inhabergefiihrte
Einzelapotheken das Bild. Zunehmen-
de Bedeutung haben hier auch die
Botika ng Barangays. Hinter diesem
Namen verbergen sich meist dorfliche
Arzneildden mit staatlicher Lizenz und
unter privater Geschaftsfiihrung. Mit
dieser Initiative will die Regierung den
Zugang zu bezahlbaren Medikamenten
gewahrleisten. Dieser Vertriebsweg
wurde in den letzten Jahren stark aus-
geweitet. Die Zahl der Betriebsstatten
hat sich seit 2010 mehr als vervier-
facht. Hier werden die Preise fiir wich-
tige Arzneimittel von der Regierung
kontrolliert.

Einzelhandel attraktiver als
Krankenhausapotheken

Da die meisten Patienten wegen
geringerer Preise lieber in offentlichen
Apotheken einkaufen, konnen diese
hohere Umsitze erzielen als die in
Krankenhdusern. Zudem bieten die o6f-
fentlichen Apotheken auch ein breites
Angebot an nicht-pharmazeutischen
Produkten. Das erhoht deren Zahl und
steigert die Attraktivitat zusatzlich.

Bei den Umsatzsegmenten do-
minieren eindeutig verschreibungs-
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pflichtige Arzneimittel. Die Nachfrage
danach wird hauptsdchlich durch den
Verkauf liber Krankenhausapotheken
und iiber offentliche Apotheken in der
Nahe eines Krankenhauses getrieben.
Danach folgten die OTC-Medikamente
sowie nicht-pharmazeutische und Me-
dizinprodukte.

Trotz aller staatlicher Bemiihungen
sind die Arzneimittelpreise auf den
Philippinen héufig hoher als in ande-
ren Markten. Dies gilt insbesondere
fiir importierte Generika. Armere Pa-
tienten konnen oft nur einen Teil der
verordneten Medikamente bezahlen
und haben keine Kenntnis tiber die
Moglichkeiten zur Erstattung durch
staatliche Stellen. Daher wird ausge-
einzelt, was zu Unterdosierung bezie-
hungsweise zu mangelhaft kurzen Ein-
nahmezeitraumen fiihrt.

GroBe lokale Unternehmen haben
aber inzwischen Eigenmarken zu
einem niedrigeren Preis als die eta-
blierten Generika auf den Markt
gebracht und verzeichneten damit
ein hohes Wachstum. In der Flache
wirken die Botika ng Barangays, liber
die die Regierung zusitzlich versucht,
die Gesundheitskosten zu senken. Ein
Anfang zur besseren Versorgung der
Bevolkerung ist immerhin gemacht. ¢

—
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Leben mit Stil

Niedergelassen

Wenn piinktlich zum Herbst die Tage kiirzer und die Abende kélter werden,
erwacht in vielen der Wunsch es sich zu Hause gemiitlich zu machen. Es ist
die Zeit sich mit einem spannenden Buch in die Leseecke zu verkriimeln.
Wir geben Ihnen Anregungen fiir das passende Interieur.

Ob Lektiire oder die Seele baumeln lassen, intensivieren Sie [hre Beziehung
zu diesem elegant gesteppten Solitdr auf goldfarbenem Metallgestell. Mit
einer bequemen Sitzflache von ca. 85 x 85 x 68 cm. steht der Entspannung
nichts mehr im Wege.

Preis: 649,95 €
www.impressionen.de

g
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Abgelegt

Als Begleiter fiir Ihren Sessel bietet sich dieser Beistelltisch mit einem
Gestell aus Edelstahl an, auf dem sich geometrisch ausgewogene Fla-
chen in WeiB, in Schwarz und in Marmoroptik unter einer transparen-
ten Glasplatte tummeln. Auf ca. 50 cm inklusive erhohtem Rand haben
Sie Platz genug fiir Thre Biicher, Brille und eine Tasse guten Tees. Nur
das Smartphone sollten Sie weiter weg legen.

Preis: 149,95 €

www.impressionen.de
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Geschmokert S T P

Zugegeben gibt es von Rosamunde Pilcher bis Stephen King eine enorme Breite an {
Lesestoff. Wer die Spannung und abgriindigen Horror liebt, kommt am Altmeister King \

LEN

nicht vorbei.

In diesem Roman geht es wieder um Mord an den Eltern, die Entfiihrung des Kindes
Luke, der in einem fensterlosen Zimmer in einem Institut in Maine aufwacht, das
weitere Kinder beherbergt, die wie Luke paranormal veranlagt sind. Kalisha, Nick,
George, Iris und den zehnjahrigen Avery. Luke erfahrt, dass andere vor ihnen nach
einer Testreihe im »Hinterbau« verschwanden und nie wieder zuriickkehrten. ,King

[ist] neben seinen zugegebenermaBen sehr skurrilen Horrorplots einer der kliigsten

Chronisten Amerikas ..., der die Stimmungsschwankungen seines wankelmiitigen
HEYNE ¢

Bild: www.heyne-verlag.de

Heimatlandes messerscharf erfasst und in eleganten Horrortrash tibersetzt®, so der ROMAN

Literaturkritiker David Steinitz von der Siiddeutsche Zeitung.
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Mit System zum Erfolg!

Mit AVIE positionieren Sie sich systematisch in Ihrem lokalen Umfeld. Denn AVIE betrachtet
vom Einkauf bis zum Abverkauf alle MaBnahmen zur Steigerung lhres Ertrags sowie
zur Steigerung des Images, der Kundenfrequenz und des Einkaufserlebnisses in Ihrer
Apotheke. Profitieren Sie von dieser Strategie und werden Sie AVIE Systempartner!

) AVIE - Apotheken mit System

/S\VIE
AVIE GmbH | Im Holzhau 8 | 66663 Merzig

Apotheken mit System Telefon 06867 920-9800 | Telefax 06867 920-9810 | info@avie.de | www.avie.de



Seit 40 Jahren steht kohlpharma als Familienunternehmen
an der Seite der inhabergefiihrten Apotheke.

Den MehrWert fir lhre Apotheke bieten wir
nunmehr in zweiter Generation.

kohlpharma

Einfach MehrWert.




