
DIENSTLEISTUNG FUR APOTHEKEN

Man spricht von Apothekerpreisen, wenn man etwas für überteuert hält. Nach Ansicht von

Manfred Bitter ist dieses Bild überholt und falsch. Apotheker verdienten längst nicht mehr so gut
wie früher, ja müssten oft sogar um ihre Existenz fürchten, sagt der Finnentroper, der Apotheken

berät und unterstützt.

nds Ieql rvm e ler a1 der qeselrlicn
lJ le.rqe eqter Arzne rirre P'e sve.oro-
nung. Zum anderen erhalten die gesetz-
lichen Krankenkassen als Großkunden der
Apotheken einen Rabatt, derzwischen Kas-
sen und Apothekenverbänden ausgehan-
delt wird, und den zuletzt der Gesetzgeber
mitbestimmte, urn die finanzielle Ausstat-
tung der Krankenkassen zu verbessern. Bei-
des entwickele sich seit Jah ren zuungunsten
der Apotheken, klagt die Branche. N/lanfred
Bitter, der sich auf die Analyse und Verbes-
serunq der Einkaufskonditionen von Apothe-
ken spezialisiert hat, macht darüber hinaus
die unübersichtlichen Einkaufskonditionen
der Pharma-Großhänd er für die erschwerte
betriebswirtschaftliche Situation der Apo-
theken verantwortlich. Denn gerade der Ein-
ka uf sei für die Pharrnazeuten ein entschei-
dender betriebswirtschaftlicher Pärameter,
weil beim Verkaufspreis meistens kein 5piel-
raum besteht.

Apotheken erzielen ihr Hauptgeschäft, rund
drei Viertel ihres Umsatzes, mit verschrei-
bungspflichtigen lvlitteln. Für jede dieser
1\,4edikamentenpackungen erhalten die Phar
n d/eJIer von den Krankenkassen se t einer
Nove le im )ahr 2004 einen Fixaufschlag
von 8,35 Euro - unabhängig davon, ob das
lVed ika ment 1 5 oder 1200 Eu ro kostet. Da-
von müssen sie 2,05 Euro als Rabätt an die
Krankenkassen abführen. Die Kassen erhal-
ten auch die Zuzahlungen der Patienten
komplett. Vor der Gesetzesänderung wurde
mit prozentualen Aufschiä9en kalkuliert.,,Da
qab es qanz andere Gewinnmarqen. lvlan
hat den Apotheken dramatisch Geld weq-
genommen", sagt l\4anfred Bitter. Die Deut
sche Apoll eker TertLrg ber'chret, dass eine
typische Apotheke mit einem.Jahresumsatz
von circa 1,3 lvlillionen Euro 2011 ein Be-
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triebsergebnis von 60.000 Euro erzielt habe

- Steuern und Altersvorsorge müssen davon
noch bezahlt werden. 28 Prozent der Apo-
theken erwirtschafteten inzwischen nur
noch ein Betriebsergebnis von bis zu 49.000
Euro und bewegten sich damit am Existenz-
minimum oder darunter (siehe Kasten).

Da die Pharmazeuten beim Großteil ihrer
Waren keinen Einfluss auf den Verkaufs-
preis haben, spielen neben d€r Finanzierung
über die Zrschlä9e die Ein kau lskond itionel
eine besonders große Ro le. Die aber, sägt
JVlanfred Bitter, seien unübersichtlich und
meist suboptimal. ,,Bessere Konditionen sind
in der Regel möglich", sagt er. Allerdings
seien Apotheker in der Reqel keine Kauf-
leute und hätten wenig Zeit und Affinität,
sich in die komplex€n und unübersichtli-
chen Systeme aus Rabatten, Gebühren und

Ausnahmen, die die Großhändler zugrunde
legten, genau einzuarbeiten. Hier setzt der
Analyst und Berater an: Er schaut sich die
Rechnungen seiner Kunden genau an. Dann
handelt er mit den Großhändlern bessere

Konditionen aus - ein zeitaufwändiger und
langwie/ger Proress, nat e. irl Lau'seirer
Tätigkeit fesigestellt. Anfangs hatte er vor,

die Rechnungen der Apotheker lediglich zu

analysieren und seine Erkenntnisse mit ih-
nen zu teilen, um sie so in die Lage zu ver-
setzen, selbst mit den Großhändlern zu ver-
handeln. Aber das habe sich nicht bewährt,
er sei schnell dazu übergegangen, selbst mit
den Großhändlern in Verhand ungen zu tre-
ten.,,lvlan braucht einen langen Atem, bis

man optimale Einkaufskonditionen ausge-
handelt hat", sagt l\/anfred Bitter. Das dauert
seiner Erfahrung nach etwa sechs lVI0nate

und erfordert wiederholt persönliche Ge-
spräche. Hinzu komme, dass man perma-
nen r am Ball bleiben und seine Konditioner
im Auge behaLten rnüsse, denn, so sagt
lvlanfred Bitter: ,,Die Großhändler nutzen es

aus, dass die Apotheker sich nicht gut ge-
nug auskennen. Es wird unnötig verkompli-
ziert." Und so schaue er sich die Rechnun-

nauer hinscha uen. Das

fä lt mir schon deshalb
schwer, weil ich die Zeit
nicht habe." Die Details
zu verstehen und unter
ihrer Be rü c ksich tig u nq

Wolter hat seinen Be-
rater von einem Apo-
theker aus Plettenberg
empfohlen bekom men,

der ebenfalls gute Er-
fahrunq mit dessen Be-

den Einkauf zu optimieren sei aber not- ratung gemacht hatte. lvlit diesem Pletten-
wendiq. Deshalb ist der Apotheker sehr berger Apotheker, der ein a ter Eekannter
froh, Manfred Bitter engagiert zu haben. Er von l\.4anfred Bitter ist, beginnt die Ge-
habe auch schon schlechte Erfahrunq mit schichte von AEP Analyse, wie er sein Be-
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,,Die Großh(indler nutzen es ous, doss clie Apotheker sich nicht gut genug ouskennen", meint
Monfred Bitter ,,Es wird unnötig verkonpliziert." Und so schoue er sich die Rechnungen sei'
ner Kunden inmer wieder on und verhondle regelnößig nit den Lieferanten, berichtet der
Finnentroper

gen seiner Kunden immer wieder an und Berätern gemacht, die häufig ehemalige
verhandle regelmäßig nit den Lieferanten, l\4itarbeiter aus dem pharmazeutischen

berichtet der Finnentroper. Großhandel sind. An lVanfred Bitter schät-
ze er die Komblnation von kaufmännischem

Das macht lvlanfred Bitter zum Beispiel für Know-how und Neutralität. ,,Er ist in der

Karsten Wolter. Der lnhaber der Kur-Apo- Lage, die entscheidenden Kenngrößen her-
theke in Bad Berleburg bestätigt:,,1n Zeiten auszuarbeiten, zu bewerten und sie für den

knapper werdender lVlargen muss man ge- jeweiligen Betrieb zu optimieren." Karsten
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ratu ngsu nterneh men nennt. Der Pletten-
berger hatte den Kaufmann 2010 gebeten,

einmai in seine Bücher zu schauen, weil er
mit seinen l\,4argen zunehmend unzufrie-
den geworden war. Bitter analysierte die
qechnJlger uno setzre sic h da.uber l^iraus
mit der l\laterie auseinander. Er nahm Kon

takt zu anderen Apothekern auf und stel -
te ba d fest: ,,Da ist ein Geschäftsmodell
d rin." Das war für ihn in einem A ter, in dem
a10e'e h"e.r RJ1esla10 vorbereiter, ein
\elr ille.essanle Gedanl.e, we I e'eir'ge
Zeit zuvor nach über 20 lahren a s lvlarke-
tingleiter seinen Arbeitgeber ver assen hat
le und sicl rJ. q.l vorstellel korrre, eire
neue beruf iche Richtung einzuschlagen.50
machte er sich 20Ti mit seinem Unterneh-
men AEP Analyse selbstständig. l\4anfred
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Bitters Bekannter, mit dem a les anfing, ist
zu seinem wichtigsten Kunden geworden.

Dessen Apotheke ist, wie auch die Kur-Apo
theke in Bad Berleburg, zu einem wichtigen
und dauerhaften Kunden geworden.

Bei ihnen beschränkt sich die Zusammen-
arbeit nicht mehr nur auf die Einkaufsopti-
mierung. lVlanfred Bitter schaut sich auch
den Energieverbrauch oder die Versiche-
rungssituation an. Für einen Kunden aus
der Nähe von Paderborn hat er auch schon
einmaleinen Autoka uf a bgewicke t, berich
tet er Eine Apotheke im IVärkischen Kreis

habe dank seiner umfassenden Beratung
und Unterstützunq in einem Jahr ihre Aus-
gaben um mehrere tausend Euro gesenkt.
Vor alem beim Strom und bei der privaten

Krafkenversicherung gebe es enormes Spar-
potenzial. Das weiß auch Apotheker Kars-

te1 Wo le , de'sagL du. Zei gründen kölre
er sich nicht intensiv mit dem Krankenver-
sicheru ngsrna rkt auseinandersetzen, er se-
he aber sehr wohl, dass darin ein ordentl -
ches Sparpotenzial lieqt. Deshalb kornmt es

ihm sehr gelegen, dass Manfred Bitter ihm
auch in diesem Bereich behilfich ist. le
unübersichtLicher ein l\4arkt ist, urnso mehr
Herausforderunq ist dies für den Kaufmann,
denn das Vergleichen und Analysieren von
Zahlen und Werten macht ihm Spaß. ,, ch

gehe qern mit Zahlen um", sagt er. Viel€n
Apothe\e'r Leot qerade da. n'chr. Für sie

will l\4anfred Bitter eine qute Erqänzunq
se n- j'r

Apotheken

Es gibt immer weniger
ln Deutschland gibt es immer weniger
Apotheken: Ende 2012 waren es circa
21.000 - rund 300 weniger als ein Jahr
zuvor. Das ist der niedrigste Stand seit
1994. ln Westfalen-Lippe sogar aul ei-
nem Nivear von vor 30 Jahren. Der Prä-
sident der Bu ndesvereinigung Deutscher
Apothekerverbände (ABDA), Heinz-Gün-
ter Wolf, warnt vor den ,,Risiken und
Nebenwirkungen" jahrelanger Belastun-
gen und der chronischen Unterfinanzie-
rung der Apotheken in Deutschland. Seit
Anfang 2013 gilt zwar die Erhöhung des

Festhonorars pro l\4ed ika menten packu ng

von 8,10 auf 8,35 Euro, die hält derVer-
band aberfürviel zu niedrig, un die stei
genden Kosten der vergangenen Jahre
auszugleichen. Der Abschlä9, den die
Apotheken künftiq an die Krankenkassen
abführen müssen und der bis Ende des

vergangenen Jahres 2,05 Euro betrug,
wird zurzeit noch verhandelt.
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Apatheker Korsten Wolter konn sich ous Zeitgründen nicht intensiv mit dem Kronkenversi-
cherungsmorkt ouseinondersetzen. Seiner Meinung noch liegt ober hier ein ordentliches
Sporpotenziol.
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