, Wenn die Kunden zufrieden sind
und gerne in meine Apotheke kommen,
ist das fur mich die schonste
Bestatigung meiner Arbeit. “

René Weigand, Inhaber der Liebig-Apotheke in Dillenburg
und der Dill-Apotheke in Herborn




Gesunder Erfolg im Doppelpack

Seinen Start ins Apotheker-Berufsleben hatte sich
René Weigand eigentlich etwas weniger rasant
vorgestellt: Denn kaum hatte er im Friihjahr 2010
sein Staatsexamen erfolgreich absolviert und als
Vertretungsapotheker praktische Erfahrungen ge-
sammelt, eréffnete er am 1. November 2010 mit der
Liebig-Apotheke in Dillenburg sein erstes eigenes
Geschéft. Die vom Vorbesitzer geschlossene Apothe-
ke entwickelte sich unter seiner Leitung so gut, dass
René Weigand zum 1. Januar 2012 die Dill-Apotheke
in Herborn als zweite Apotheke iibernehmen konnte.

Sein Beispiel zeigt, wie die Wirtschafts- und Infra-
strukturbank Hessen mit Forderkrediten die Gesund-
heitsversorgung im landlichen Raum unterstiitzt.

Im konkreten Fall wurde René Weigand bei beiden
Ubernahmen mit Mitteln aus der Griindungs- und
Wachstumsfinanzierung Hessen unterstiitzt. Fiir den
Geschéftsbericht der WIBank blickt er auf seine ers-
ten Monate als selbsténdiger Apotheker zuriick.
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Herr Weigand, wie stand es um die Liebig-Apotheke,
als Sie sie ilbernommen haben?

Mein Vorganger hatte die Apotheke geschlossen. Bevor
ich sie wiedererdffnet habe, war sie erst einmal sechs
Wochen zu. Hier im Haus gibt es einen Allgemeinme-

diziner, einen Gynakologen, eine Gemeinschaftspraxis
Unfallchirurgie und zwei Zahnarzte, so dass es durchaus
Laufkundschaft gibt. Da ist auf jeden Fall Potential, wenn
man sich ein bisschen anstrengt und auf die Kunden
eingeht. So ist es mir gelungen, zahlreiche neue Kunden
unter den Patienten des Arztehauses zu gewinnen, was
mich nattirlich sehr freut.

Welche MaBnahmen haben Sie ergriffen, um die
Liebig-Apotheke auf die Erfolgsspur zu bringen?

Zu Beginn hatte ich pro Tag durchschnittlich 40 bis 50
Kunden. Das war eigentlich schon ganz in Ordnung, um
finanziell tber die Runden zu kommen, aber perspekti-
visch sollte es natiirlich mehr werden. Der erste Schritt
war es, mit den Arzten hier im Haus Kontakt aufzuneh-
men. Das habe ich schon vor der Eréffnung gemacht,
denn das war mir sehr wichtig. Daraus hat sich eine
gute Partnerschaft mit allen Arzten entwickelt. Natiirlich
diirfen die Arzte fiir Ihre Patienten keine Empfehlung
aussprechen, aber auf Nachfrage wird dann schon mal
ein positives Feedback gegeben. AuBerdem biete ich
seit Beginn einen Lieferservice an, der Medikamente,
die nicht vorratig sind, direkt zu den Kunden nach Hause
bringt. Aber das Wichtigste sind eigentlich kompetente
Beratung und Freundlichkeit.

,Schon im ersten Jahr wurden alle meine
Annahmen mehrfach (ibertroffen!“

War die Ubernahme ein finanzielles Wagnis fiir Sie?
Natiirlich macht man sich im Vorfeld eines solchen
Schrittes ein bisschen Sorgen. Die Ubernahme der Apo-
theke war zwar tiberschaubar und kalkulierbar, und ich
hatte meine Annahmen im Businessplan eher vorsichtig
getroffen. Dennoch gab es schon mal die ein oder andere
schlaflose Nacht in der Vorphase und auch in den ersten
Wochen, denn man ist darauf angewiesen, dass die
Apotheke von den Kunden auch angenommen wird. Als
dann das erste Betriebsergebnis vorlag, war die Freude
umso groBer: Schon im ersten Jahr wurden alle meine
Annahmen mehrfach tibertroffen!

,Die Zusammenarbeit mit der Volksbank Dill
und der WIBank hat wirklich super geklappt.
Alles war sehr einfach und unkompliziert.“

Wie kam es zur Forderung durch die WiBank und
welche Erfahrungen haben Sie dabei gemacht?
Mein Berater bei der Volksbank Dill hat mich auf die
Forderprogramme der WIBank aufmerksam gemacht.
Ich habe zundchst die Forderungsvoraussetzungen
gepriift und festgestellt, dass ich alle Kriterien fiir die
Inanspruchnahme der Griindungsforderung erflille.
AnschlieBend habe ich einen Forderplan aufgestellt und
gemeinsam mit der Volksbank Dill die Antrage fertig
gemacht. Die Zusammenarbeit mit der Volksbank Dill
und der WIBank hat wirklich super geklappt. Alles war
sehr einfach und unkompliziert. Deshalb habe ich dann
auch beim Kauf der zweiten Apotheke gerne wieder die
Forderung durch die WIBank in Anspruch genommen.

Was hat sich riickblickend auf die letzten anderthalb
Jahre in der Liebig-Apotheke verdndert?

Die Kundenzahl hat sich seit der Eroffnung mehr als
verdoppelt. Ich habe das Personal aufgestockt, was
aufgrund dieser sehr positiven Entwicklung notwendig
wurde. Neben mir arbeiten inzwischen noch vier weitere
Mitarbeiter in der Liebig-Apotheke. Auch die Kooperatio-
nen mit den Arzten haben sich noch weiter vertieft, hier
liefere ich z. B. auch Sprechstundenbedarf. Ansonsten
hat sich die Apotheke vom Warenlager her sehr vergro-

Bert. Auch im Handverkaufsbereich hatte ich zu Beginn
nicht so viele Verkaufsinseln. AuBerdem sorge ich immer
flir attraktive Dekoration und ein einladendes Ambiente.

Sie sind ja ein sehr junger Apotheker. Wie kommt das
bei lhrer Kundschaft an?

Das wird eigentlich durchweg sehr positiv aufgenommen.
Ich denke, dass ich ganz gut mit den Kunden umgehe
und auch auf sie eingehe. Da spielt dann das Alter nicht
unbedingt eine Rolle. Der ein oder andere ist natiirlich
schon mal erstaunt, aber dann immer positiv (iberrascht,
wenn er kompetent beraten wird. Und immerhin bringe
ich durch meine Jugend das neueste Wissen frisch von
der Uni mit.

Was denken Sie: Worin liegt das Geheimnis lhres
Erfolges?

Meine beiden Apotheken heben sich von anderen ab: In
der Dill-Apotheke in Herborn liegt der Schwerpunkt auf
Homdoopathie und Naturheilkunde, in der Liebig-Apotheke
in Dillenburg mache ich sehr viel im Bereich Tierarz-
neimittel. AuBerdem biete ich verschiedene Rezepturen
an, die ich selbst herstelle und speziell auf bestimmte
Bediirfnisse abstimme. So etwas spricht sich in der Stadt
herum und dann kommen Kunden, die genau danach
verlangen. Das halte ich insgesamt fiir wichtig, ob nun
fiir die eigene Apotheke oder jedes andere Geschaft: Man
muss sich von anderen abheben und sich seine eigene
Nische suchen.
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