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Leergefegter Arbeitsmarkt

Wie Sie neues Personal finden

Neue Mitarbeiter zu finden ist fiir Apotheken langst schon keine Selbstverstédndlichkeit
mehr. Wie also gehen Sie die Chefsache ,Recruiting” entweder selbst oder aber mit externer

Unterstiitzung an? Wir stellen Thnen drei Ansatze vor.

Wer sich kiirzlich auf der Inter-
netseite der Bundesagentur fir
Arbeit (BA) umgeschaut hat, ist
auf ganze 999 freie PTA-Stellen
gestoBen (Stand: 12.01.2021). Auf
jobpharm.de, der Jobbérse des
Deutschen Apotheker Verlags,
waren es sogar 1.970. Das Inte-
resse an Apothekern war bei der
BA mit 516 Gesuchen zwar ge-
ringer, auf jobpharm.de fanden
sich dennoch 1.742 entspre-
chende Anzeigen. Und PKA wur-
den 222 Mal iber die BA sowie
618 Mal {iber jobpharm.de ge-
sucht.

Auch wenn sich dieser Arbeit-
nehmer-Markt u.a. Corona-be-
dingt wieder in Richtung eines
Arbeitgeber-Markts entwickeln
konnte (vgl. AWA 9/2020, S. 5),
stellt sich derzeit immer noch die
Frage, wie Apotheken neue Mit-
arbeiter finden - zumal Kranken-
hduser, Universitdten und ins-
besondere die Pharmaindustrie
attraktive Arbeitgeber-Alternati-
ven sind. Drei wesentliche Wege
zur Mitarbeitergewinnung stellen
wir Thnen nachfolgend vor.

1. Der ,menschelnde” Weg

Wer neues Personal sucht, kann
zundchst im eigenen Umfeld
Werbung fiir sich als Arbeitgeber
machen. Doch geschieht das héu-
fig nur iber Mund-zu-Mund-Pro-
paganda, wahrend das Internet
und insbesondere die sozialen

Medien noch viel zu selten ge-
nutzt werden.

Der Schliissel zum Erfolg heifit
hier: Lokale Suchmaschinenop-
timierung (Search Engine Opti-
mization, SEO). Die Inhalte Ihres
gesamten Internetauftritts sind
also so zu gestalten, dass Sie
moglichst gut Uiber die géngigen
Suchmaschinen gefunden wer-
den (vgl. AWA 23/2018, S. 61.).

Zum Internetauftritt zéhlen die
eigene Webseite sowie - meist
noch effektiver - alle Aktivitdten
in zielgerichteten lokalen Grup-
pen auf Facebook, Instagram und
Co. bzw. auf entsprechenden You-
tube-Kanélen. Dadurch, dass ein-
zelne Threr Mitarbeiter vermut-
lich sowieso schon dort aktiv
sind, bietet sich Thnen eine kos-
tenfreie, zeitgemé&Be und einfa-
che Moglichkeit, potenzielle Aus-
zubildende bzw. junge Jobkandi-
daten in der Ndhe zu erreichen -
ubrigens unabhédngig davon, ob
diese gerade selbst schon an ei-
nen Arbeitgeberwechsel gedacht
haben oder nicht.

Behalten Sie im Hinterkopf, dass
Apotheken ohne eigenen Inter-
netauftritt zumindest fir das jin-
gere Publikum in der Regel
schlichtweg nicht existent sind.
Denn insbesondere junge Men-
schen suchen oftmals gar nicht
mehr in Zeitungsanzeigen nach
neuen Jobs, sondern erwarten
vielmehr, dass sich potenzielle Ar-
beitgeber bei ihnen ,bewerben®,

indem sie - eben z.B. iber Social
Media - aktiv mit ihnen in den
quasi direkten Dialog treten.

Aber auch altere Fachkrifte, die
etwa in einer Zeitschrift auf eine
Anzeige von Ihnen gestoBen
sind, werden mit ziemlicher
Sicherheit zundchst im Internet
nach Ihrer Apotheke recherchie-
ren. Und erst wenn sie Indizien
dafiir gefunden haben, dass sich
eine Stelle als Filialleiter, Einkau-
fer oder Laborleitung bei Thnen
tatsachlich lohnt, werden sie
Kontakt mit Thnen aufnehmen.
SchlieBlich haben wir doch alle
mittlerweile gelernt, dass man
wichtige Informationen vorsichts-
halber nochmal googelt.

Dennoch lassen die meisten Apo-
theken ihren Internetauftritt als
Werbeort fiir neue Mitarbeiter
immer noch brach liegen. Dabei
ist lokale SEO weder eine Wis-
senschaft, noch muss man dafiir
ein Social-Media-Experte sein. Es
geht lediglich darum, die eigene
Apotheke im direkten Umfeld
~menschelnd” zu prasentieren,
Blicke hinter die Kulissen zu ge-
wahren und vor allem die derzei-
tigen Mitarbeiter authentisch er-
zéhlen zu lassen.

Tipp: Wenn Sie externe Hilfe be-
noétigen, um IThren Internetauftritt
dahingehend zu optimieren, soll-
ten Sie auf Anbieter zuriickgrei-
fen, die entweder auf Apotheken
spezialisiert und/oder direkt bei
Thnen vor Ort anséssig sind.
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2. Der ,anzeigende“ Weg

3. Der ,externe” Weg

Die zweite Méglichkeit 1duft iiber
Anzeigen. Dazu eignen sich (On-
line-)Stellenbérsen, wie sie z.B.
die BA, die Kammern und kom-
merzielle Anbieter aufgebaut ha-
ben. Wer eine Stelle zu besetzen
hat, kann dies bei solchen Borsen
einer groBen Offentlichkeit be-
kanntgeben. Beriicksichtigen Sie
allerdings, wen Sie ansprechen
moéchten. Denn die typischen
Nutzer dieser Stellenbdrsen sind
bereits ausgebildete Fachkréfte,
die sich verdndern wollen, oder
Approbierte, die sich fir die
Selbststandigkeit interessieren.
LJungvolk® hingegen tummelt sich
dort kaum.

Auch Anzeigen in Printmedien
konnen auf zweierlei Art und Wei-
se hilfreich bei der Personalsuche
sein. Zum einen bieten lokale
(Tages-)Zeitungen die Moglich-
keit, die Aktivitaten der Apotheke
im Internet bekannt zu machen. Je
mehr ,Follower” Sie dariiber ge-
winnen, desto groBer ist der Ra-
dius, in dem Sie Ihre Apotheke
attraktiv darstellen kénnen.

Tipp: Was auch immer Sie in lo-
kalen oder regionalen Medien
schalten: Nutzen Sie jede Chance,
die Leser zu all Thren eigenen On-
line-Aktivitaten einzuladen.

Zum anderen koénnen Sie Anzei-
gen in berufsbezogenen Fach-
zeitschriften nutzen, wenn Sie ex-
plizit gestandene Fachkréfte mit
Berufserfahrung suchen. Der Vor-
teil: Uber solche Anzeigen spre-
chen Sie tatséchlich nur die anvi-
sierte Zielgruppe an. Denn wer
auBer einer PTA liest schon eine
Zeitschrift, die sich explizit an PTA
wendet? Zudem wird vor allem
verdnderungsoffenes Fachperso-
nal derartige Anzeigen lesen.

Apotheken, die einen dringen-
den Bedarf haben oder mdglichst
wenig Arbeit in die Mitarbeiter-
suche stecken wollen, kénnen
sich - und das ist der dritte Weg -
an Personaldienstleister bzw.
Headhunter wenden (vgl. dazu
auch AWA 1/2021, S. 121.). Hier-
bei fallen natlirlich Kosten an,
die es einzukalkulieren gilt. Um
Ihnen eine grundsétzliche Vor-
stellung von den Konditionen zu
geben, hier zwei Beispiele fir
Personaldienstleister:

Wer den Deutschen Apotheker
Service aus Bielefeld engagiert,
muss zunédchst eine Grundge-
bithr von 500 € zahlen. Wird an-
schlieBend tatsdchlich ein Apo-
theker eingestellt, fallen weitere
4.000 € an. Bei PTA und PKA
werden 2.000 € féllig. Passt es
dann doch nicht, und wird inner-
halb eines halben Jahres eine
Nachbesetzung nétig, verlangt der
Dienstleister fiir die weitere Su-
che keine zusatzlichen Zahlun-
gen. Wenn mehrere Stellen gleich-
zeitig besetzt werden sollen, sind
Preisnachldsse moglich.

Die tw.con. GmbH aus Bergisch
Gladbach hat sich die Vermitt-
lung von approbierten Apothe-
kern (sowie von Arzten, Zahnarz-
ten und IT-Spezialisten) aus dem
In- und Ausland auf die Fahnen
geschrieben. Laut eigener Aus-
sage arbeitet sie ausschlieBlich
auf Erfolgsbasis und verlangt
eine Vergiitung erst dann, wenn
ein neuer Mitarbeiter eingestellt
worden ist.

Neben solchen Unternehmen,
die sich auf die Vermittlung von
Arbeitskraften in der Gesund-
heitsbranche spezialisiert haben,
finden sich auf dem Markt noch

viele andere, breiter aufgestell-
te Personalagenturen, die aber
auch im Apothekenbereich tatig
sind.

Da Sie alle individuelle Bediirfnis-
se haben und sich der Markt tiber-
dies stdndig wandelt, ist es kaum
moglich, einen Uberblick f{iber
alle Anbieter zu geben und deren
Qualitat abschlieBend zu bewer-
ten. Als sinnvoll hat es sich aber
erwiesen, in einem ersten Schritt
selbst im Internet nach Dienstleis-
tern zu recherchieren, die den ei-
genen Anforderungen nahekom-
men, und dabei explizit auch nach
Warnungen vor schwarzen Scha-
fen zu suchen. Denn die gibt es na-
tlirlich auch in dieser Branche. So
wird z.B. immer wieder von Fallen
berichtet, in denen Apotheken ei-
nem Dienstleister Geld iiberwie-
sen haben - und der Dienstleister
danach spurlos verschwunden ist.

In einem zweiten Schritt ist es rat-
sam, sich mit Kollegen (z.B. in
einer ERFA-Gruppe) iiber eventu-
elle bisherige Erfahrungen aus-
zutauschen. Auf dieser Basis lasst
sich anschlieBend eine Liste er-
stellen, die nicht nur das unter-
schiedliche Surfverhalten aller
Beteiligten mitsamt den oftmals
erstaunlich variierenden Ergeb-
nissen abbildet, sondern auch zu-
mindest einige Hinweise auf die
Qualitdt der einzelnen Anbieter
gibt. Eine endgiiltige Sicherheit
garantiert das natiirlich auch
nicht. Aber immerhin kénnen Sie
schwarze Schafe eher identifizie-
ren, wenn Sie sich auf die Erfah-
rungen Vieler stiitzen.
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