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Finanzen

Zwischen Verantwortung und Veranderung:
Warum sich Apotheker heute zum Verkauf

entscheiden

Ein Blick auf Hintergrinde und die richtige Abwicklung

ie Rahmenbedingungen im Apo-
D thekenmarkthaben sich spiirbar

verindert—und damitauch die
Motive fiir einen Verkauf. Zwar steht die
altersbedingte Abgabe weiterhin an erster
Stelle, doch personliche Lebensentwiirfe,
strategische Neuorientierungen und der
Wunsch nach mehr Flexibilitdt riicken
zunehmend in den Vordergrund.

Die Entscheidung, eine Apotheke abzu-
geben, ist heute so individuell wie die
Biografien der Inhaber. Was frither hiufig
als logischer Schlusspunkt einer langen
Unternehmerkarriere verstanden wurde,
ist heute oft Ausdruck eines bewussten
Kurswechsels—sei es aus privaten, unter-
nehmerischen oder lebensplanerischen
Griinden. Der Apothekenverkaufistlingst
kein exklusives Thema der Generation
60+ mehr, sondern betrifft zunehmend
auch deutlich jiingere Apotheker, die ihre
Zukunft aktiv gestalten wollen.

LAV NACHRICHTEN 52025

Neue Lebensentwiirfe,

alte Strukturen

Der Blick in die Praxis zeigt: Die Moti-
vation fiir eine Abgabe ergibt sich oft aus
einem Spannungsfeld zwischen moderner
Lebensfithrung und einem Berufsalltag,
der in vielen Apotheken noch stark von
klassischen Rollenbildern, langen Off-
nungszeiten und dauerhaftem Prisenz-
druck geprigt ist.

Viele Inhaber berichten, dass sie wirt-
schaftlich sehr solide dastehen —aber den-
noch nichtbereitsind, ihre Lebensqualitit
dauerhaft dem Betrieb unterzuordnen.
Vor allem dort, wo es an Mitarbeitern
fehlt, die regionale Infrastrukeur brockelt
oder die Perspektive fiir die nichsten zehn
bis fiinfzehn Jahre unklar ist, wichst die
Bereitschaft, die Weichen neu zu stellen.

Von Uberzeugung zu Erschépfung
Einweiterer Aspekt, der sichimmer deut-
licher zeigt: Der Wandel des Berufsbil-
des. Was einst als eigenverantwortlicher
Heilberufbegann, hatsich in den Augen
vieler Apotheker zu einem Tétigkeitsfeld
entwickelt, daszunehmend von Biirokra-
tie, Regulierungsdruck und politischer
Unsicherheit dominiert wird. Wer {iber
Jahre mit Uberzeugung gefiihrt hat, fiihle
sich heute oft mehrals Getriebener, denn
als Gestalter. Und genau das fiihrt Viele zu
der Frage: Willich diesen Weg unter den
aktuellen Rahmenbedingungen wirklich
weitergehen?

Verkaufen aus Stirke — nicht aus Not
Besonders spannend ist dabei ein Wan-
del im Selbstverstindnis: Immer mehr
Apotheken werden aus einer Position
der Stirke verkauft. Nicht, weil sie in
wirtschaftliche Schieflage geraten sind
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—sondern weil ihre Inhaber den fiir sich
richtigen Moment erkennen und nutzen
wollen. Diese Verkiufe sind strategisch
motiviert und offenbaren ein neues Ver-
stindnis von unternehmerischer Freiheit.
Fiir potenzielle Kiufer bedeutet das: Der
Marke bietet attraktive Gelegenheiten —
oft mit hohem Substanzwert, bewihrten
Strukturen und viel Entwicklungspoten-
zial. Fiir Verkiufer gile: Wer rechtzeitig
plant, kann den Ubergang aktiv mitge-
stalten und den eigenen Lebensweg neu
definieren.

Wert ist nicht gleich Preis

Ein hiufiger Fehler in der Praxis: Die
Vorstellung, der Wert einer Apotheke
sei allein durch den Umsatz zu bestim-
men. Der tatsichliche Marktwert hingt
unter anderem stark davon ab, fiir wen
die Apotheke infrage kommrt und unter
welchen wirtschaftlichen Bedingungen
eine Ubergabe erfolgen kann. Emotio-
nal getriebene Preisvorstellungen oder
zu pauschale Annahmen fiithren oft zu
verpassten Chancen.

Genau hier ist professionelle Unter-
stiitzung gefragt: Eine neutrale Apo-
thekenwertermittlung, ein aussagefihi-
ges Exposé, ein gezielter Abgleich mit
realen Kaufinteressenten und eine seri-
ose Gesprichsfithrung auf Augenhdhe
machen am Ende oft den Unterschied —
sowohl wirtschaftlich alsauch menschlich.

Fazit: Mut zur Verinderung ist

kein Scheitern

Eine Apotheke zu verkaufen — auch in
jingeren Jahren —bedeutet nicht, aufzu-
geben. Es ist vielmehr ein Zeichen von
Weitsicht, Klarheitund Verantwortungs-
bewusstsein sich selbst und dem eige-
nen Lebensweg gegeniiber. Ob private
Griinde, der Wunsch nach mehr Freiheit
oder zunehmende Unzufriedenheit mit
systemischen Rahmenbedingungen den
Ausschlag geben: Wer den Schrittgutvor-
bereitet geht, kann nicht nur wirtschaft-
lich profitieren, sondern auch persénlich
gewinnen.

Kontakt:

s.s.p. Die Apothekenvermittler
Kohlenmarkt 2

90762 Firth

Telefon: 0911 8012850
apothekenvermittler@
ssp-online.de
www.ssp-apothekenvermittler.de

Die Rahmenbedingungen fiir Apothe-
ken verindern sich spiirbar — struktu-
rell, politisch und gesellschaftlich. Wer
dieser Entwicklung nicht nur zusehen,
sondern aktiv darauf reagieren méochte,
sollte den Verkaufsprozess strukturiert
und professionell angehen. Die Firma
s.s.p. steht Apothekeninhabern dabei als
erfahrener Partner seit iiber 20 Jahren zur
Seite. Die Vermittlung und Begleitung von
Apothekenverkiufen ist unser tigliches
Geschift — mit Marktkenntnis, Finger-
spitzengefiihl und einem scharfen Blick
fiir individuelle Chancen.

Und eines zeigt unsere tigliche Praxis
immer wieder: Ein Verkauf ist kein
Schlussstrich — sondern oft der erste
Schritt in ein neues Kapitel.

Stefan Burr
Gesellschafter-Geschiftsfiithrer
s.s.p Die Apothekenvermittler
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