APOTHEKENMARKETING

Wie der Apothekenverkauf gelingen kann

Von wegen unmaoglich

Ein Bild, das in vielen Apotheken heut-
zutage gang und gabe ist: Die Inhaber
sind Mitte 50, der Ruhestand ist zwar
noch mindestens funf Jahre entfernt,
gesundheitliche Einschrankungen be-
eintrachtigen den taglichen Betrieb in
der Apotheke jedoch heute schon. Oder
finanzielle Engpasse machen einen Ver-
kauf der Apotheke gar unumganglich.
Dannist jetzt - und keinen Tag spater -
der Zeitpunkt, sich mit dem Verkauf der
eigenen Apotheke auseinanderzuset-
zen. Da sich gerade in dieser Branche
der Markt in den vergangenen Jahren
stark verandert hat, hangt es nun von
ganz speziellen Faktoren ab, ob man
sein Lebenswerk fiir gutes Geld ver-
auBern kann oder nicht. Mit Geschick
und der richtigen Vorbereitung kann der
erfolgreiche Apothekenverkauf durch-
aus gelingen. Neben dem perfekten
Timing kdnnen viele weitere Faktoren
zu einem zufriedenstellenden Ergebnis
beitragen. Welche das sind und welche
moglichen Stolperfallen man unbedingt
vermeiden sollte, erlautert Apotheken-
experte Bernd Schubert.

Auf dem Laufenden bleiben

Selbst wenn der Apothekenbetrieb
nach wie vor zufriedenstellend lauft, die
Kunden téglich zahlreich kommen und
die Umsatze stabil sind, bedeutet das
keinesfalls, dass dies auch in Zukunft
so bleiben wird. Die gegenwartige Han-
delslandschaft wandelt sich immer
rasanter, was heute noch gut funktio-
niert, kann morgen bereits vollkommen
anders aussehen.

So kdénnte es zum Beispiel sein, dass
eine Arztpraxis in der N&he, die lange
Jahre ein zuverlassiger Partner der Apo-
theke war, keinen Nachfolger findet und
deshalb schlieBen muss. Mit dem Weg-
fall der Arztpraxis wird auch der Kunden-
stamm der Apotheke verschwinden. Ein
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weiteres Risiko besteht darin, dass ein
Wettbewerberin der Nachbarschaft neu
eroffnet. Modernere und barrierefreie
Raumlichkeiten, besseres technisches
Equipment sowie Parkplatze direkt vor
der Tir stellen fir Kunden eine groBere
Attraktivitat dar und locken diese weg
von der eigenen Apotheke. Wie auch
immer die Anderungen aussehen, die
Folgen werden immer die gleichen sein:
die Umsétze sinken und die Ertrage rut-
schen in den Keller.

Damit es nicht soweit kommt, sollte
man Augen und Ohren stets offen hal-
ten und dariiber informiert sein, was
sichinder naheren Umgebung abspielt.
Eine grindliche Analyse des Standor-
tes, seiner Infrastruktur und eventu-
ell anstehender stadtebaulicher MaB-
nahmen geben daher Auskunft Gber die
Zukunftsfahigkeit der Apotheke. Wer
also rechtzeitig damit beginnt, seine
Situation zu analysieren und aus dem
Resultat die richtigen Schliusse ablei-
tet, hat genligend Zeit zu reagieren und
sich auf die neuen Bedingungen einzu-
stellen.

Anderungen abwégen und
frihzeitig angehen

Sind die neuen Umstande bekannt,
ist es hilfreich, sich einen professionel-
len Gesprachspartner an die Seite zu
holen, mit dem man eine Bestandsauf-
nahme macht und anstehende Ande-
rungen nach ihrer Dringlichkeit sortiert.

Allen voran sollte man die aktuelle
Marktsituation betrachten. Denn im
Gegensatz zu friheren Zeiten kann man
nicht mehr davon ausgehen, dass man
fuir seine Apotheke auf jeden Fall einen
guten Kaufpreis erhéalt. Vieles hangt
von Umstanden ab, die nur individuell
zu bewerten sind. Es ist sogar durch-
aus denkbar, dass fiir ein- und dieselbe
Apotheke je nach Situation vollkommen
unterschiedliche Preise bezahlt werden.
Selbst fiir einen in kaufmannischen Din-
gen erfahrenen Apotheker ist es daher
kaum moglich, hier die richtige Unter-
scheidung zu treffen; denn was in einem
Fall genau die richtige Strategie ist, kann
in einem anderen Fall vollkommen ver-
kehrt sein.
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Sollte die Attraktivitat der Apotheke
bei den Kunden durch moégliche Alters-
erscheinungen schwinden, ware es
jetzt unter Umstanden iibereilt, in teure
RenovierungsmaBnahmen oder Tech-
nik zu investieren, insbesondere, wenn
der erzielte Umsatz trotz allem nach
wie vor auf einem halbwegs positiven
Niveau liegt.

Da die Investition in eine groB ange-
legte Renovierung viel Energie erfordern
wiirde, die eine Inhaberin oder ein Inha-
ber um die 60 vielleicht nur noch unwil-
lig aufbringen mdéchte, ist es durchaus
eine sinnvolle Entscheidung, zunéchst
alles groBtenteils so zu lassen, wie es
ist, und kurz vor dem geplanten Ruhe-
stand nochmals eine griindliche Analyse
zu erstellen. Denn es ist zu vermuten,
dass mit dem Ergebnis eine Reihe von
positiven Perspektiven sichtbar wird, die
ein potenzieller Kaufer durch eine Moder-
nisierung der Apotheke gewinnbringend
realisieren kann.

Im Gegensatz zum bisherigen Inha-
ber stellt dieses Ergebnis flir den Kauf-
interessenten eine groBe Motivation fur
die notwendige Investition dar, denn das
ermittelte Potenzial verspricht ihm eine
interessante Steigerung der bisherigen
Rendite der Apotheke, die auch einen
entsprechend hohen Kaufpreis rechtfer-
tigt. Kleineren Schonheitsoperationen
steht jedoch bereits jetzt nichts im Wege,
sind diese doch ohne viel Aufwand mog-
lich und die Kosten bleiben tUberschau-
bar. Warmeres Licht, ein neu strukturier-
tes und dekoriertes Schaufenster sowie
eine Verkleidung dunkler Holzpaneelen
mit Spiegeln sorgen fiir ein aufgefrisch-
tes Ambiente. Abgetretene FuBabstreifer
bzw. Bodenbelédge im Kundenbereich zu
erneuern oder bei Aufstellern eine klare
Linie zu fahren, kann bereits wahre Wun-
der bewirken.

Vertragliche Hiirden liberwinden

Ein gutes Beispiel fur die Brisanz,
die in jedem Einzelfall steckt, ist der
Umgang mit dem Mietvertrag, denn er
hat das Potenzial, auch aussichtsreiche
Verkaufsverhandlungen zum Schwan-
ken zu bringen. Ist man selbst Eigenti-
mer des Hauses, in dem sich die Apo-
theke befindet, liegt es in der eigenen
Hand, die vertraglichen Bedingungen fiir
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einen potenziellen Nachmieter bedarfs-
gerecht zu gestalten.

Damit hat man natdirlich einen ent-
scheidenden Vorteil gegeniiber Apothe-
kerinnen und Apothekern, die nur Mie-
ter der Raumlichkeiten sind. In diesem
Fallist es angebracht, rechtzeitig auf die
Laufzeit des Mietverhaltnisses zu ach-
ten. Ein potenzieller Nachmieter mochte
nicht kurze Zeit nach der Ubernahme von
einer Mieterh6hung liberrascht werden.

SchlieBlichist sein Finanzierungsplan
auf stabile Verhéltnisse angewiesen, um
der Bank die notwendige Sicherheit fiir
die Gewahrung eines Kredits geben zu
kénnen. Umgekehrt kann auch ein Ver-
trag mit langer Restlaufzeit zum Ver-
kaufshindernis werden. Um nicht von
den Konsequenzen des Mietvertrags
eiskalt erwischt zu werden, empfiehlt
es sich, rechtzeitig mit dem Vermieter
zu sprechen, um fristgerecht die notige
Laufzeit sicherzustellen. Ahnlich sollte
man auch mit allen anderen Vertragen
verfahren, zum Beispiel mit den Lea-
sing-Vertragen fir das IT-System und
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dergleichen, damit man dem Kaufinter-
essenten von Anfang an den realen Auf-
wand fur die Ubernahme nennen kann.

Verkaufspreis realistisch
einschatzen

Was die Preise fiir den Verkauf ihres
Unternehmens betrifft, so haben viele
Apothekerinnen und Apotheker oft zu
hohe Vorstellungen. Nicht selten erwar-
ten sie, dass sie dieselben Preise erzie-
len kdnnen, die zu der Zeit galten, als sie
die eigene Apotheke erworben haben -
und das liegt bei dem ein oder anderen
schon 20 Jahre oder mehr zuriick.
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Der Apothekenmarkt hat sich in der
Zwischenzeit jedoch rasend schnell
weiterentwickelt, weshalb Inhaberin-
nen und Inhaber nicht selten aus allen
Wolken fallen, wenn sie den realisti-
schen Preis erfahren. Der Grund hierflr
ist einfach nachzuvollziehen, denn nicht
zuletzt steckt ja viel Herzblut, Zeit und
Leidenschaftim eigenen Unternehmen.

Verhandlungsgeschick
ist gefragt

Nach langer und sorgfaltiger Suche
haben Kaufer und Verkaufer nun end-
lich zueinander gefunden, man hat eine
gegenseitige Vertrauensbasis geschaf-
fen und steht kurz vor dem Abschluss
des Vertrags - und plétzlich platzt der
Verkauf doch. Griinde dafiir kann es
viele geben, einer ist ganz entschei-
dend: Beide Seiten finden sich haufig
zum ersten Mal in solch einer Situation,
Erfahrungswerte und Routine fehlen.

Der Verkaufer kann zudem oft sein
Lebenswerk nicht so einfach loslassen
und wird von Zweifeln geplagt. Ist dies
der richtige Schritt? Kénnte nicht doch
ein hoherer Verkaufspreis
erzielt werden? Ist der Kgu-
fer derrichtige?
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Auf der anderen Seite
kdnnten den Kaufer pl6tzlich
Existenzangste lberkom-
men, handelt es sich doch
um eine sehr hohe Investi-
tion. Kann der Kredit abbe-
zahlt werden? Ist es der rich-
tige Schritt, sich von einem
sicheren Angestelltenverhélt-
nis in die Selbststandigkeit zu
begeben? Mit gegenseitiger
Wertschatzung, Einflihlungsvermdgen
und Verstandnis flir sein Gegenlber
féhrt man nun am besten - und kann
letztendlich doch eine Lésung finden,
mit der beide Vertragspartner einver-
standen sind.

Bernd Schubert
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