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Apotheke verstehen, verbessern, verkaufen...

Teil 1 — Die Einnahmesituation richtig analysieren

er wissen will, wie rentabel
die eigene Apotheke ist, sollte
die Strukturen der Apotheke

erkennen Verbesserungen zu erzielen.
Weitere Fragestellungen kénnten auch
sein: Wie stehe ich im Vergleich zu Mitbe-
werbern da? Ist meine Apotheke zukunfts-
fihig? Welchen Wert hat die Apotheke?
Wo gibtes Optimierungspotential? Kann
sich ein junger Kollege den Kauf der Apo-
theke leisten?

Nicht von Prozentangaben

tiuschen lassen

Seitder Gesundheitsreform 2004 (GMG)
und der damit verbundenen Vergiitung
pro Packung sind Apotheken miteinan-
der nur noch bedingt vergleichbar. Der
Umsatz spielt eine untergeordnete Rolle
und die Einschitzung der Kosten muss
auf Grundlage des Rohertrages erfolgen.
Die Rohertragsbandbreite liegt je nach
Umsatzqualitit durchaus zwischen 15

und 35 Prozent. Dennoch werden alle
offentlich vergleichbaren Zahlen immer
prozentual vom Umsatz abgebildet. Lei-
der orientieren sich in den meisten Fillen
auch Banker, Apothekeninhaberund auch
Apothekenkiuferimmer nochanden Um-
sitzen der Apotheke. Betrachtet werden
die Kosten in Prozent vom Umsatz und
daraus werden Riickschliisse gezogen. Es
kommthiufigzu Fehleinschitzungen der
einzelnen Kostenpositionen. Fatal kann
das zum Beispiel sein, wenn Sie sich in
einer finanziellen Schieflage befinden und
es besonders auf die richtige Einschit-
zungaller Zahlen ankommt. Insbesondere
auch um Verbesserungsmaéglichkeiten zu
erkennen, einzuleiten und umzusetzen.
Auch wenn SieThre Apotheke veriufSern,
oderauch eine Apotheke erwerben, ist die
richtige Einschitzung der Zahlen und der
Zukunftsfihigkeit der Apotheke wesent-
lich. Es lohntsich in jedem Fall die Apo-
thekenzahlen detailliert zu priifen und
fachkundigen Berater hinzuzuziehen.

Jede Apotheke ist individuell
Weiterhin spielt bei der Betrachtung der
Apotheken die Lage der Apotheke eine
wesentliche Rolle. Es gibt gravierende
Unterschiede in allen betrieblichen Ein-
nahmen- und Ausgabenpositionen bei
Stadt-, Land-, oder Center-Apotheken.
Jede Apotheke ist nicht nur individu-
ell sondern auch speziell zu betrachten.
Lediglich zur besseren Einschitzung soll-
ten Durchschnittszahlen von Apotheken
herangezogen werden.

Betrachtet man zunichst die Umsatz-
struktur der Apotheke, spielt die Umsatz-
verteilung von GKV/PKV/OTC und Frei-
wahl eine wichtige Rolle. Durchschnittlich
liegt bei Apotheken im Westen der GKV-
Anteil zwischenzeitlich, aufgrund der
gestiegenen Preise und die hochprei-
sigen Verordnungen, bei 72 Prozent. Der
PKV-Anteil liegt bei zirka 13 Prozent,
OTC und Freiwahl bei rund 15 Prozent

des Gesamtumsatzes. Von dieser Vertei-
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Gerne unterstiitzen wir Sie
bei lhren Planungen Ihrer
Altersversorgung.
Sprechen Sie uns an.

fhb - Finanzberatung
fur Heilberufe GmbH
Waéldenbronner Str. 2
73732 Esslingen
Telefon 0711 310596-0
Fax 0711 310596-29
info@fhb-plus.de
www.fhb-plus.de

lungabhingig istauch der Rohertrag der
Apotheke. Welche Umsatzqualititergibt
welchen Rohertragt? Wie erfolgen die
Preiskalkulationen? Befindet man sich
in keinem wettbewerbsaktiven Umfeld
sollte der Rohertrag im Bereich OTC/FW
bei mindestens 40 Prozent liegen. Liegt
er hier nur bei 30 Prozent, sollte man sich
die kalkulierten und meistens EDV-erfass-
ten Aufschlige genau anschauen. Hiufig
laufthierin Apotheken etwas schief. Und
zwar solange wie nichts unternommen
wird. Um nur ein paar Problemquellen
Zu nennen:

¢ Preise werden nicht mit variablen
Parametern kalkuliert und bei Preis-
dnderungen erfolgt keine automatische
Anpassung.

* DieAufschlige erfolgen auf den effeki-
ven Einkaufspreis mit fester Formel. Das
heifdt Einkaufsrabatte werden direktan
die Kunden weitergegeben, ohne dass
das kommuniziert wird.

* Will man einen Rohertrag im Bereich
OTC/FW von beispielsweise 40
Prozent erreichen, liegt der Rohge-
winnaufschlagssatz bei 66 Prozent
(Rohgewinn*100/Wareneinsatz). Ver-
sehentlich werden 40 Prozent aufge-
schlagen (Rohertrag 28,5 Prozent).

¢ BeiPreisaktionen werden aufden Son-
derangebotspreis noch andere Bonifi-
kationen gegeben (Kundenkartenra-
batte etc.).
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,»Verschenkt“ man hier bezogen auf eine
Durchschnittsapotheke zum Beispiel nur
5 Prozentan Rohertragaufden OTC/FW-
Umsatz, macht das schon einen Betragvon
tiber 18.000 Euro pro Jahr aus. Bezogen
aufden durchschnittlichen Gewinn einer
Apotheke hat man eine Gewinnsteigerung
von iiber 13 Prozent. Bezogen auf den Net-
toverfiigungsbetrag, das heiffit den Betrag,
den man monatlich zur freien Verfiigung
hat, ergibt sich eine Steigerung von iiber
800 Euro pro Monat.

Schon kleine Bemiithungen

machen sich bezahlt

Betrachten sollte man auch, wie hoch der
Zusatzverkauf pro Kundeist. Gibtes noch
Steigerungspotentiale oder bewegtsich die
Apotheke schon im oberen Bereich? Am
Beispiel einer Apotheke mit45.000 Kun-
den wiirde sich bei einem Zusatzverkauf
von nur einem Euro pro Kunde bereits
ein Mehrgewinn von 18.000 Euro jihr-
lich ergeben. Also weitere 800 Euro pro
Monat, die man monatlich netto mehr

Gesamtumsatz Apotheke 2.381.000 €
Wareneinsatz 1.815.000 €
Rohertrag 566.000 €
Personalkosten £56.000 €
wverschiadens Kosten 173.000 €
Apothekenkosten gesamt 429.000 €
Betriebsergebnis Apothake 137.000 €

zur freien Verfiigung hat. Tatsichlich ist
es in den meisten Apotheken durchaus
moglich, den Zusatzverkauf pro Kunde
um mehr als einen Euro zu steigern.

Wie man die Kostenstruktur der Apo-
theke genau analysiert, erfahren Siein der
nichsten Ausgabe der LAV Nachrichten.
Auchwelche Wirkungen mogliche Opti-
mierungen lhrer Apothekenstrukturen
bei einem Apothekenverkaufhaben oder
wie Sie so Ihr Vermogen mehren konnen,
zeigen wir dann auf.

Corinna Renz,

Geschiftsfithrerin thb

Geplante Webinare im Jahr 2020
mit Referentin Corinna Renz, fhb:
* Apotheken-Strukturanalyse

* Apotheken-Kaufpreisfindung

Infos und Termine unter
www.lav-akademie.de
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2315000 € 1000% & 2.220.000€ 100,0% & 2110.000€ | 100,0% & 2.024.000 € @ 100,0%
1.760.000€ | 760% | 1.683.000€ 75.8% | 1.593.000€ 755% | 1.519.000 € 75.0%
555000 € | 240% 537.000 € 24,2% 517.000 € 24.5% 505.000 € 25,0%
247.000 € 10.7% 235.000 € 10,6% 225.000 € 10,7% 216.000 € 10,7%
170.000 € 7.3% 165.000 € 7.4% 161.000 € 7.6% 160.000 € 7.9%

417.000€ | 180% 400.000€  18,0% 386.000 € 18,3% JTe.000€ | 18,6%
138.000 € 6.0% 137.000 € 6.2% 131.000 € 6.2% 129.000 € 6.4%

Quelle: ABDA
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