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Finanzen

Der Apotheken(ver)kauf — Richtig verhandeln!

Teil 2: Die haufigsten Verhandlungsirrtimer
Das Problem mit den Glaubensséatzen

s ist so eine Sache mit den Glau-
Ebenssﬁtzen. Sie bestimmen nicht

nur, was wir denken, Sie beeinflus-
sen auch unser Verhalten und damit das
Ergebnisunserer Verhandlungsgespriche
—auch im Bereich des Apotheken(ver-)
kaufs.

Im zweiten Teil unserer Serie ,,Apothe-
ken(ver-)kauf — Richtig verhandeln® ge-
wihren wir Ihnen einen kleinen Einblick
in unseren Berufsalltag als Apothekenver-
mittler im Hinblick auf die hiufigsten
Verhandlungsirrtiimer — aus der Praxis,
fiir die Praxis.
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Ein Kompromiss ist gut!

Nun ja, ein Kompromiss ist zunichstein-
mal per Definition ein beiderseitiger Ver-
zichtaufdas, was man gern gehabthitte.

Gut am Kompromiss ist nur eines — dass
es eine Einigung als solches gibt. Aber
bei einem Kompromiss sind auch immer
100 Prozent der Beteiligten nur zu 50
Prozent zufrieden. Jeder gibt ein Stiick
nach — jeder verzichtet auf etwas. Man
konnte auch von einer Lose-lose-Situa-
tion sprechen.

Wo es geht, sollte auf einen Kompromiss
verzichtet und stattdessen eine wirkli-
che Win-win-Situation iiber den Weg
gemeinsamer Wertschaffung angestrebt
werden (siche Artikel - Es geht nicht nur
ums Geld — LAV Nachrichten Ausgabe
1-2022).

Ein Beispiel aus ,,dem echten Leben®:
Ein Kaufinteressent wollte fiir die zum
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Verkauf stehende Apotheke 110.000
Euro weniger bezahlen, als abgeberseitig
gewlinschtund benétigt wurde. Entgegen
des tiblichen ,, Treffens in der Mitte® oder
gar einem Scheitern der Gespriche, haben
sich die Parteien, die sich auf menschlicher
Ebene gut verstanden, darauf geeinigt,
den Ubergabezeitpunkt um vier Monate
nach hinten zu verschieben.

In diesem Zeitraum konnte der Verkiu-
fer einen Mehrertrag erzielen, der den
gewiinschten Kaufpreisnachlass mog-
lich werden lief3. Beide erhielten zu 100
Prozentdas, was ihnen wichtig war. Hier
wurde also eine echte Win-win-Lésung

herbeigefiihrt.

-

Ich bin im Nachteil, weil mein
Gegeniiber ein besserer

Verhandler ist, als ich es bin!

Ihr Gegeniiber machtden Eindruck eines
geborenen Verhandlers?!

Er ist héflich, verbindlich, angenehm
und hataufjede Frage eine gute Antwort?
Mit seinen Checklisten wirkt er perfekt
vorbereitet und seine Forderungen und
Wiinsche trigt er nachvollziehbar vor. Sie
glauben, dass er Thnen rhetorisch tiberle-
genist, Sie fithlen sich unsicher und tragen
sich deshalb sogar mit dem Gedanken,
sich einen alternativen Gesprichspart-
ner zu suchen?

Herzlichen Gliickwiinsch zur perfekten
Ausgangssituation! Ein starker Gesprichs-
partner ist kein Nachteil — das genaue
Gegenteil ist der Fall.

Je besser Thr Gegeniiber vorbereitet ist,
desto grofier ist die Wahrscheinlich-
keit, dass Sie mit all den Dingen, die
eine schlechte Verhandlung ausmachen
(unqualifizierte Blabla-Termine, emotio-
nale Entgleisungen, sonstige Befindlich-
keitsstorungen, Tauziehen um den Kauf-
preis etc.) — nicht konfrontiert werden.

Und weil Sie ebenfalls optimal vorberei-
tetin Thre Verhandlung gehen und genau
wissen, was Sie zu bieten haben und wo
Thre Grenzen liegen (Lesen Sie in der
kommenden Ausgabe: Verhandlungen
richtig vor- und nachbereiten), gibt es
keinen Grund zur Sorge. Sie begegnen sich
auf Augenhéhe, weshalb die Gespriche
zu einem guten Ergebnis fithren werden.
Und sollten Sie trotzaller Vorbereitungen
immer noch unsicher sein, holen Sie sich
die Unterstiitzung von Expert:innen zur
Hilfe, die Sie bei den Gesprichen beglei-

ten beziehungsweise vertreten.
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Ein Kaufpreisnachlass gehort
dazu!

»Verhandlungsbasis 500.000 Euro zuziig-
lich Warenlager: Wenn Sie Ihr Angebot
so erdffnen, teilen Sie allen potentiellen
Interessent:innen mit, dass Sie wissen, dass
Sie nicht das bekommen, was Sie wollen.

Ist Thre Apotheke 500.000 Euro wert
oder nicht? Wenn Sie sich aufgrund
guter Vorbereitungen sicher sind, dass
Thre Apotheke diesen Wert hat, und, was
viel wichtiger ist — dieser Wert nicht nur
ein theoretischer Wert sondern auch ein
am aktuellen Markt durchsetzbarer ist
— warum sollten Sie ihn dann selbst in
Frage stellen?

In nahezu allen Verhandlungen wird ein
Preisnachlass gewihrtobwohlesin vielen
Fillen, in denen einzigartige, also nicht
einszu eins vergleichbare Produkte ange-
boten werden, nicht erforderlich ist. Das
glauben Sie niche?!

Brechen wir es mal runter, in dem wir
uns die folgende Frage stellen: Wiirde
Thr Rabatt etwas am Verhandlungser-
gebnis dndern?
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Situation 1: Nein, weil Thr Gegeniiber
ohnehin kaufen wird.

Beispiel: In vielen Fillen hat Ihnen Thr
Verhandlungspartner unbewusst lingst
mitgeteilt, dass er Ihr Angebotangenom-
men hat. Wer beispielsweise mit dem
Zollstock beim Ersttermin durch die Apo-
theke geht und dariiber philosophiert, wo
er seinen Chefschreibtisch hinstellt oder
von einem positiven Gesprich mit der
Kindergartenleitung am Ort berichtet,
hat innerlich bereits gekauft.

Situation 2: Nein, weil Thr Gegeniiber
ohnehin nicht kaufen wird.

Beispiel: Wir spiiren im Gesprich, ob
jemand wirkliches Interesse hat. Wenn
die Apotheke fir den Kaufinteressen-
ten beispielsweise besonders ungiinstig
anfahrbar ist, wiirde selbst ein Nachlass
von 50 Prozent nichtzu einem erfolgrei-
chen Deal fiihren.

Situation 3: Nein, weil Sie ganz sicher
keinen Rabatt geben werden.

Beispiel: Sie konnen nach Riickspra-
che mit Ihrer Bank gar keinen Nachlass
geben, weil Thre Restverbindlichkeiten
das nicht zulassen.

Situation 4: Ja, Ihre Nachlassbereit-
schafthatEinfluss auf die Entscheidung
Ihres Gegeniiber.

Selbstverstindlich gibt es auch die Situ-
ationen, in denen wir spiiren, dass ein
Nachlass die Entscheidung des Gegeniiber
positivbeeinflussen kann. Aber Vorsicht:
Wir erleben esimmerwieder, dass aus der
Ungeduld heraus oder der Anggst, dass der

Deal scheitern konnte, zu schnell zu gro-
Bes Entgegenkommen signalisiert wird.
Esistdie Kunstguter Verhandlungsfiih-
rung, herauszufinden, wo der genaue
Preispunkt liegt und ob er noch zu Thren
Vorstellungen passt. Tasten Sie sich in
kleinen Schritten heran — es geht sel-
ten um hohe Betrige als vielmehr ums
Prinzip.

Fazit:

Im Ergebnis stellen wir fest, dass es in drei
von vier Fillen keinen Sinn macht, tiber
einen Nachlass zu sprechen.

Tipp:

Einklares aber sympathisch vorgetragenes
Nein zur Nachlassfrage lisst die Gespra-
che in der Regel nicht enden.

Nein sagen ist {ibriges leichter, wenn Sie
den Ball mittels Feststellung und anschlie-
Bendem Schweigen abgeben.

Als Beispiel: ,,Sie bieten mir 100.000
Euro wenigeran, als es die Wertermittlung
einer renommierten Firmaaufzeigt.“ oder
»Mit Ihrem Angebot komme ich noch
nicht zurecht.“

DasSchweigen im Anschluss an Thre Aus-
sage mag schwerfallen. Aber das miissen
Sie aushalten — wenn die Aussage Wir-
kung entfalten soll. Der Ball liegt nun
bei Threm Gesprichspartner.

In vielen Fillen werden Sie Antworten
erhalten wie: ,,Aber wenn am Preis nichts
mehr geht, miissen wir tiber die Kosten
fiir die Kaufvertragserstellung und das
Botenfahrzeug sprechen.®
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Mit dem eigenen Mitarbeiter
verhandelt es sich am einfachsten

Als Menschen konzentrieren wir uns gern
— da es naheliegend und vermeintlich
einfach ist —auf uns bekannte Personen.
Allerdings wissen wir aus der Verhand-
lungsforschung, dass Menschen, die sich
mdgen ebenso wie Menschen, die sich
tiberhaupt nicht mégen, wenig verhandeln
und zu schnell zu einem Konsens oder
zum Abbruch der Gespriche kommen.

Unsere Erfahrungswerte als Apotheken-
vermittler zeigen, dass genau das bei den
Verhandlungen iiber den Apothekenver-
kauf mit Mitarbeitern regelmifiig passiert.
Gerade bei linger bestehenden Arbeits-
verhiltnissen fehlt hiufig beidseitig der
Abstand und die Neutralitit zur eigent-
lichen Sache.

Zwei regelmiflige Praxisaussagen,

die verdeutlichen, was gemeint ist:
,Ich dachte, Sie freuen sich, wenn ich
Thnen die Apotheke anbiete. Und zum
Dank lassen Sie mich jetzt tiber Thren
Steuerberater wissen, dass mein Kaufpreis
viel zu hoch ist. Ein solches Verhalten hitte
ich nicht von Ihnen erwartet.“

,Der Kaufpreissollte schon meinem jah-
relangen Engagement in meiner Funktion

als Filialleitung gerecht werden. Schlief3-
lich habe ich die Apotheke fiir Sie auf- und
ausgebaut und dafiir soll ich jetzt auch
noch diesen hohen Kaufpreis zahlen.“
Einer der wichtigsten Verhandlungs-
grundsitze lautet: Gehen Sie niemals in
eine Verhandlung, ohne Ihre beste Alter-
native zu kennen.

Wenn esalso nicht nur darum gehenssoll,
wie der Apothekenverkaufam vermeint-
lich einfachsten von statten geht, sondern
darum, wie Sie das bestmogliche Ergeb-
nis erzielen kénnen, wire vor Anspra-
che der eigenen Mitarbeiter zunichst der
Kaufpreis sorgfiltig zu ermitteln und zu
analysieren, wie Thre bestmogliche Kdu-
feralternative aussieht.

Priifen Sie vor Ansprache Threr Mitarbei-
ter unbedingt, ob es gegebenenfalls noch
jemanden gibt, fir den Thre Apotheke
wertvoller ist, als fiir Ihren Mitarbeiter.
Das kann ein Existenzgriinder sein, der
in der Nihe zu Ihrer Apotheke ein Haus
geerbthatund im Rahmen seiner Existenz-
griindungsplanungen nichtumzugsbereit
ist. Es kann auch der Mitbewerber sein,
fir den Ihre Apotheke dasletzte Puzzleteil
fiir seine Platzhirschstrategie ist und der
dementsprechend bereit ist, einen deut-
lich hoheren Kaufpreis zu zahlen, als der
Rest des Marktes.

Loten Sie zuerst aus, wo Sie stehen und
seien Sie sich im Klaren dariiber, was der
Marke bereit ist, fiir Ihre Apotheke zu
zahlen. Und erst, wenn Sie das wissen,
gehen Sie auf Thren Mitarbeiter zu und
fithren das Gesprich aus einer starken und
klaren Position heraus — mit einer echten
Alternative in der Hinterhand.

In den kommenden Ausgaben
erwarten Sie die Themen:

1. Verhandlungen richtig vor- und nach-
bereiten

2. Wie Sie die iiblichen Verhandlungs-
fehler vermeiden

Stefan Burr,
s.s.p. Wirtschaftsberatung
fiir medizinische Heilberufe

GmbH & Co. KG

Die s.s.p. Wirtschaftsberatung

ist LAV-Vorteilspartner!

Als Mitglied des LAV Baden-Wiirttem-
berg erhalten Sie einen deutlichen
Preisnachlass auf den regularen
Geblihrensatz der Firma s.s.p..

Die aktuellen LAV-Sonderkonditionen
finden Sie unter www.apotheker.de
im Bereich LAV-Intern.

Nach dem Login navigieren Sie in der
Rubrik LAV-Vorteilspartner zu A — wie
Apothekenvermittlung. Oder geben
Sie einfach den Webcode 102046
ins Suchfeld ein.
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