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

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

Nicht von Prozentangaben 
täuschen lassen
Seit der Gesundheitsreform 2004 (GMG) 
und der damit verbundenen Vergütung 
pro Packung sind Apotheken miteinan-
der nur noch bedingt vergleichbar. Der 
Umsatz spielt eine untergeordnete Rolle 
und die Einschätzung der Kosten muss 
auf Grundlage des Rohertrages erfolgen. 
Die Rohertragsbandbreite liegt je nach 
Umsatzqualität durchaus zwischen 15 

und 35 Prozent. Dennoch werden alle 
öff entlich vergleichbaren Zahlen immer 
prozentual vom Umsatz abgebildet. Lei-
der orientieren sich in den meisten Fällen 
auch Banker, Apothekeninhaber und auch 
Apothekenkäufer immer noch an den Um-
sätzen der Apotheke. Betrachtet werden 
die Kosten in Prozent vom Umsatz und 
daraus werden Rückschlüsse gezogen. Es 
kommt häufi g zu Fehleinschätzungen der 
einzelnen Kostenpositionen. Fatal kann 
das zum Beispiel sein, wenn Sie sich in 
einer fi nanziellen Schiefl age befi nden und 
es besonders auf die richtige Einschät-
zung aller Zahlen ankommt. Insbesondere 
auch um Verbesserungsmöglichkeiten zu 
erkennen, einzuleiten und umzusetzen. 
Auch wenn Sie Ihre Apotheke veräußern, 
oder auch eine Apotheke erwerben, ist die 
richtige Einschätzung der Zahlen und der 
Zukunftsfähigkeit der Apotheke wesent-
lich. Es lohnt sich in jedem Fall die Apo-
thekenzahlen detailliert zu prüfen 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 Einschätzung soll-
ten Durchschnittszahlen von Apotheken 
herangezogen werden.

Betrachtet man zunächst 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-



lung abhängig ist auch der Rohertrag der 
Apotheke. Welche Umsatzqualität ergibt 
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 Aufschläge genau anschauen. Häufig 
läuft hier in 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-
änderungen erfolgt keine automatische 
Anpassung.

• Die Aufschläge erfolgen auf den effekti-
ven Einkaufspreis mit fester Formel. Das 
heißt Einkaufsrabatte werden direkt an 
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).

• Bei Preisaktionen werden auf den Son-
derangebotspreis noch andere Bonifi-
kationen gegeben (Kundenkartenra-
batte etc.).

„Verschenkt“ man hier bezogen auf eine 
Durchschnittsapotheke zum Beispiel nur 
5 Prozent an Rohertrag auf den OTC/FW-
Umsatz, macht das schon einen Betrag von 
über 18.000 Euro pro Jahr aus. Bezogen 
auf den durchschnittlichen Gewinn einer 
Apotheke hat man eine Gewinnsteigerung 
von über 13 Prozent. Bezogen auf den Net-
toverfügungsbetrag, das heißt den Betrag, 
den man monatlich zur freien Verfügung 
hat, ergibt sich eine Steigerung von über 
800 Euro pro Monat.

Schon kleine Bemühungen 
machen sich bezahlt
Betrachten sollte man auch, wie hoch der 
Zusatzverkauf pro Kunde ist. Gibt es noch 
Steigerungspotentiale oder bewegt sich die 
Apotheke schon im oberen Bereich? Am 
Beispiel einer Apotheke mit 45.000 Kun-
den würde sich bei einem Zusatzverkauf 
von nur einem Euro pro Kunde bereits 
ein Mehrgewinn von 18.000 Euro jähr-
lich ergeben. Also weitere 800 Euro pro 
Monat, die man monatlich netto mehr 

zur freien Verfügung hat. Tatsächlich ist 
es in den meisten Apotheken durchaus 
möglich, den Zusatzverkauf pro Kunde 
um mehr als einen Euro zu steigern. 

Wie man die Kostenstruktur der Apo-
theke genau analysiert, erfahren Sie in der 
nächsten Ausgabe der LAV Nachrichten. 
Auch welche Wirkungen mögliche Opti-
mierungen Ihrer Apothekenstrukturen 
bei einem Apothekenverkauf haben oder 
wie Sie so Ihr Vermögen mehren können, 
zeigen wir dann auf. 
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