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Wenn die Zecke zuschlägt, dann 
verankert sie sich mit einer ze-
mentartigen Substanz in der Haut 
anderer Lebewesen. Nach diesem 
Vorbild versuchen derzeit Forscher 
der MedUni und der TU Wien ei-
nen Bioklebstoff für menschliches 
Gewebe zu entwickeln. Man er-
hofft sich davon künftig Sehnen 
und Bänder metallfrei am Kno-
chen verankern zu können. 

Routinen sind gut. Sie ermöglichen 
es uns Situationen rasch, nach dem 
Prinzip der Ähnlichkeit, einzuord-
nen und, ohne jedes mal das Rad 
neu erfinden zu müssen, abzuhan-
deln. Routinen geben Sicherheit. 
Routinemäßiges Handeln hat aber 
auch Nachteile. Es trifft oft nicht 
ins Schwarze und macht die Arbeit 
an der Tara dadurch vielleicht sogar 
gleichförmig und ermüdend.

Immer der gleiche Satz „Das ist 
aber rezeptpflichtig“ erzeugt immer 
wieder die gleichen Antworten des 
Kunden z.B. „Ich bekomme es aber 
immer“, die potentiell zu den glei-
chen Konflikten führen. Dabei 
könnte es so viel aufregender, be-
friedigender und spannender sein. 

Stellen sie sich vor: Drei verschie-
dene Kunden, die alle eine Packung 
Parkemed ohne Rezept wollen. Ein 
Szenario, das sie sehr gut kennen. 
Mit der gewohnten Routine würden 
sie wahrscheinlich gleichermaßen 
„abgehandelt“ und bekämen am 
Ende entweder gar nichts (je nach 
Mitarbeiter und Laune) oder aber 
„Ausnahmsweise eine kleine Pa-
ckung“ wenn der Kunde auf die von 
ihm bereits erwartete Frage „Haben 
sie es schon einmal gehabt? Und ha-
ben sie es vertragen?“ die logische 
Antwort, nämlich „Ja“ gegeben hat.

Was dabei völlig außer Acht ge-
lassen wird: Drei verschiedene Kun-
den haben aller Wahrscheinlichkeit 
nach drei verschiedene Geschich-
ten, die bei Kenntnis ein völlig an-

deres Bild und 
Vorgehen ver-
langen würden:
Kunde 1: Möchte gerne Parke-
med, weil er Gelenksschmerzen hat 
und seine Nachbarin gesagt hat, das 
wäre das beste Schmerzmittel.
Kunde 2: Möchte das Medikament, 
weil es ihm vor 10 Minuten vom 
Zahnarzt empfohlen wurde.
Kunde 3: Hat gute Erfahrungen mit 
Schmerzstillung und Verträglich-
keit des Parkemed und will seine 
Hausapotheke wieder auffüllen.

Erst der Blick hinter den vorder-
gründigen Wunsch des Kunden zu 
seinen wahren Bedürfnissen durch 
gekonnte, lösungsorientierte Be-
darfserhebung hätte sicher stellen 

können, dass jeder der drei Kunden 
die beste Lösung für sein Problem 
erhält. Was dazu nötig ist? Routinen 
zu hinterfragen, Ziele und Einstel-
lungen an der Tara zu tunen, neues 
Vorgehen zu erarbeiten. Der Lohn:  
viel frischer Wind, Motivation und 
befriedigende Erfolge für die Arbeit 
an der Tara.

Frischer Wind für die Tara 

IMPFSEMINAR Am Sams-
tag, 18. März, findet im Apo-
thekerhaus in Wien das erste 
Impfseminar für Apotheker in 
Österreich statt, das von der 
Österreichischen Apotheker-
kammer gemeinsam mit Me-
dEXCITE ins Leben gerufen 
wurde. Prof. DDr. Maritn Ha-
ditsch und Univ-Prof. Dr. Her-
wig Kollaritsch führen durch 
den Tag. Anmeldung: office@
medexcite.org 

KLEBEN & ERLEBEN Das 
Workshop zu den Grundlagen 
des Kinesiologischen Tapings 
findet jeweils am 11. März in 
Innsbruck sowie am 25. März in 
Wien statt. Mehr Informationen 
zu den Inhalten und zur Anmel-
dung gibt es auf  www.vaaoe.at.  

GOLDENES SKALPELL Am 
18. Mai vergibt der Pharma 
Marketing Club Austria 
(PMCA) das goldenen Skalpell 
an die besten Kampagnen von 
Unternehmen, Dienstleister 
oder Agenturen am Health Care  
Markt. Einreichungen sind 
noch bis 31. März möglich. 
www.pmca.at
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NEU  Mit den Haftfäden 
der Miesmuschel 
ist es bereits ge-

lungen Bioklebstoff nachzubauen. 
Weitere potenzielle Klebstoffspender 
sind Seegurken oder Salamender. 

300 Zecken aus Österreich 
und deren „Zement“ 
werden derzeit an der 

MedUni Wien analysiert. 
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Housewarming der 
Pharmig Academy  
Das Fort- und Weiterbildungsins-
titut für den Pharmasektor hatte 
Geschäftsführer, Referenten, HR 
Manager sowie Partner zu einer 
Housewarming Party am 
16.02.2017 geladen. Über hundert 
Gäste besichtigten die adaptierten 
Vortragsräume, bei einem Ratespiel 
gab es darüber hinaus ein Seminar 

zu gewinnen. Das besondere Merk-
mal der Academy sei scschließlich 
der Einsatz von Referenten und 
Trainern, die aktive Manager der 
Branche sind, betonte Prof. Dr. Ro-
bin Rumler, Präsident der Pharmig 
Akademie.  Für 2017 sind etwa 60 
Fortbildungsmaßnahmen geplant. 

SEITEN 
BLICK

Mag. pharm. 
Heidi Gregor
ist Kommuni-
kationstrainerin 
und Coach mit 
Schwerpunkt 
Beratungskom-
munikation in 

der Apotheke sowie Autorin des Bu-
ches „Apotheken im Umbruch/ Mehr 
für ihre Kunden- mehr für sie“ er-
hältlich über die website der Autorin  
im Buchhandel oder beim Facultas 
Verlag. www.kommed.reihe1.at


