DIENSTLEISTUNG FUR APOTHEKEN

Man spricht von Apothekerpreisen, wenn man etwas fiir (iberteuert hdlt. Nach Ansicht von
Manfred Bitter ist dieses Bild liberholt und falsch. Apotheker verdienten langst nicht mehr so gut

wie friiher, ja missten oft sogar um ihre Existenz fiirchten, sagt der Finnentroper, der Apotheken |
berdt und unterstitzt.

as liegt zum einen an der gesetzlich

festgelegten Arzneimittel-Preisverord-
nung. Zum anderen erhalten die gesetz-
lichen Krankenkassen als GroBkunden der
Apotheken einen Rabatt, der zwischen Kas-
sen und Apothekenverbdnden ausgehan-
delt wird, und den zuletzt der Gesetzgeber
mitbestimmte, um die finanzielle Ausstat-
tung der Krankenkassen zu verbessern. Bei-
des entwickele sich seit Jahren zuungunsten
der Apotheken, klagt die Branche. Manfred
Bitter, der sich auf die Analyse und Verbes-
serung der Einkaufskonditionen von Apothe-
ken spezialisiert hat, macht dariiber hinaus
die uniibersichtlichen Einkaufskonditionen
der Pharma-GroBhéandler fiir die erschwerte
betriebswirtschaftliche Situation der Apo-
theken verantwortlich. Denn gerade der Ein-
kauf sei flir die Pharmazeuten ein entschei-
dender betriebswirtschaftlicher Parameter,
weil beim Verkaufspreis meistens kein Spiel-
raum besteht.

Apotheken erzielen ihr Hauptgeschaft, rund
drei Viertel ihres Umsatzes, mit verschrei-
bungspflichtigen Mitteln. Fir jede dieser
Medikamentenpackungen erhalten die Phar-
mazeuten von den Krankenkassen seit einer
Novelle im Jahr 2004 einen Fixaufschlag
von 8,35 Euro - unabhéngig davon, ob das
Medikament 15 oder 1200 Euro kostet. Da-
von miissen sie 2,05 Euro als Rabatt an die
Krankenkassen abfiihren. Die Kassen erhal-
ten auch die Zuzahlungen der Patienten
komplett. Vor der Gesetzesdnderung wurde
mit prozentualen Aufschldgen kalkuliert. ,Da
gab es ganz andere Gewinnmargen. Man
hat den Apotheken dramatisch Geld weg-
genommen”, sagt Manfred Bitter. Die Deut-
sche Apotheker-Zeitung berichtet, dass eine
typische Apotheke mit einem Jahresumsatz
von circa 1,3 Millionen Euro 2011 ein Be-
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triebsergebnis von 60.000 Euro erzielt habe
- Steuern und Altersvorsorge miissen 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 (sieche Kasten).

Da die Pharmazeuten beim GroBteil ihrer
Waren keinen Einfluss auf den Verkaufs-
preis haben, spielen neben der Finanzierung
tiber die Zuschldge die Einkaufskonditionen
eine besonders groBe Rolle. Die aber, sagt
Manfred Bitter, seien unlbersichtlich und
meist suboptimal. ,Bessere Konditionen sind
in der Regel mdglich”, sagt er. Allerdings
seien Apotheker in der Regel keine Kauf-
leute und hidtten wenig Zeit und Affinitat,
sich in die komplexen und unibersichtli-
chen Systeme aus Rabatten, Gebiihren und
Ausnahmen, die die GroBhandler 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 GroBhéndlern bessere
Konditionen aus - ein zeitaufwandiger und
langwieriger Prozess, hat er im Lauf seiner
Tatigkeit festgestellt. 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 GroBhandlern zu ver-
handeln. Aber das habe sich nicht bewdhrt,
er sei schnell dazu Ubergegangen, selbst mit
den GroBhandlern in Verhandlungen zu tre-
ten. ,Man braucht einen langen Atem, bis
man optimale Einkaufskonditionen ausge-
handelt hat", sagt Manfred Bitter. Das dauert
seiner Erfahrung nach etwa sechs Monate
und erfordert wiederholt personliche Ge-
sprache. Hinzu komme, dass man perma-
nent am Ball bleiben und seine Konditionen
im Auge behalten misse, denn, so sagt
Manfred Bitter: ,Die GroBhandler nutzen es
aus, dass die Apotheker sich nicht gut ge-
nug auskennen. Es wird unnétig verkompli-
ziert." Und so schaue er sich die Rechnun-
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.Die GroBBhdndler nutzen es aus, dass die Apothekersich nicht gut genug auskennen”, meint
Manfred Bitter. ,Es wird unndtig verkompliziert." Und so schaue er sich die Rechnungen sei-
ner Kunden immer wieder an und verhandle regeimdf3ig mit den Lieferanten, berichtet der
Finnentroper.

gen seiner Kunden immer wieder an und
verhandle regelmaBig mit den Lieferanten,
berichtet der Finnentroper.

Das macht Manfred Bitter zum Beispiel fiir
Karsten Wolter. Der Inhaber der Kur-Apo-
theke in Bad Berleburg bestétigt: ,In Zeiten
knapper werdender Margen muss man ge-
nauer hinschauen. Das
fallt mir schon deshalb
schwer, weil ich die Zeit
nicht habe." Die Details
zu verstehen und unter
ihrer Berlicksichtigung
den Einkauf zu optimieren sei aber not-
wendig. Deshalb ist der Apotheker sehr
froh, Manfred Bitter engagiert zu haben. Er
habe auch schon schlechte Erfahrung mit

Beratern gemacht, die hdufig ehemalige
Mitarbeiter aus dem pharmazeutischen
GroBhandel sind. An Manfred Bitter schit-
ze er die Kombination von kaufmannischem
Know-how und Neutralitat. ,Er ist in der
Lage, die entscheidenden KenngrdfBen her-
auszuarbeiten, zu bewerten und sie fiir den
jeweiligen Betrieb zu optimieren." Karsten
Wolter hat seinen Be-
rater von einem Apo-
theker aus Plettenberg
empfohlen bekommen,
der ebenfalls qute Er-
fahrung mit dessen Be-
ratung gemacht hatte. Mit diesem Pletten-
berger Apotheker, der ein alter Bekannter
von Manfred Bitter ist, beginnt die Ge-
schichte von AEP Analyse, wie er sein Be-
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Apotheker Karsten Wolter kann sich aus Zeitgriinden nicht intensiv mit dem Krankenversi-
cherungsmarkt auseinandersetzen. Seiner Meinung nach liegt aber hier ein ordentliches

Sparpotenzial.

ratungsunternehmen nennt. Der Pletten-
berger hatte den Kaufmann 2010 gebeten,
einmal in seine Blicher zu schauen, weil er
mit seinen Margen zunehmend unzufrie-
den geworden war. Bitter analysierte die
Rechnungen und setzte sich darliber hinaus
mit der Materie auseinander. Er nahm Kon-
takt zu anderen Apothekern auf und stell-
te bald fest: ,Da ist ein Geschaftsmodell
drin." Das war fiirihn in einem Alter, in dem
andere ihren Ruhestand vorbereiten, ein
sehr interessanter Gedanke, weil er_einige
Zeit zuvor nach {iber 20 Jahren als Marke-
tingleiter seinen Arbeitgeber verlassen hat-
te und sich nun gut vorstellen konnte, eine
neue berufliche Richtung einzuschlagen. So
machte er sich 2011 mit seinem Unterneh-
men AEP Analyse selbststdndig. Manfred
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Bitters Bekannter, mit dem alles 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 beschrankt sich die Zusammen-
arbeit nicht mehr nur auf die Einkaufsopti-
mierung. Manfred Bitter schaut sich auch
den Energieverbrauch oder die Versiche-
rungssituation an. Fiir einen Kunden aus
der Ndhe von Paderborn hat er auch schon
einmal einen Autokauf abgewickelt, berich-
tet er. Eine Apotheke im Maérkischen Kreis
habe dank seiner umfassenden Beratung
und Unterstiitzung in einem Jahr ihre Aus-
gaben um mehrere tausend Euro gesenkt.
Vor allem beim Strom und bei der privaten

Krankenversicherung gebe es enormes Spar-
potenzial. Das weill auch Apotheker Kars-
ten Wolter, der sagt, aus Zeitgriinden kénne
er sich nicht intensiv mit dem Krankenver-
sicherungsmarkt auseinandersetzen, er se-
he aber sehr wohl, dass darin ein ordentli-
ches Sparpotenzial liegt. Deshalb kommt es
ihm sehr gelegen, dass Manfred Bitter ihm
auch in diesem Bereich behilflich ist. Je
untibersichtlicher ein Markt ist, umso mehr
Herausforderung ist dies fiir den Kaufmann,
denn das Vergleichen und Analysieren von
Zahlen und Werten macht ihm SpaB. ,Ich
gehe gern mit Zahlen um”, sagt er. Vielen
Apothekern liegt gerade das nicht. Fir sie
will Manfred Bitter eine gute Ergdnzung
sein. juli

Apotheken
Es gibt immer weniger

In Deutschland gibt es immer weniger
Apotheken: Ende 2012 waren es circa
21.000 - rund 300 weniger als ein lahr
zuvor. Das ist der niedrigste Stand seit
1994. In Westfalen-Lippe sogar auf ei-
nem Niveau von vor 30 Jahren. Der Pra-
sident der Bundesvereinigung Deutscher
Apothekerverbinde (ABDA), Heinz-Giin-
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 Erhthung des
Festhonorars pro Medikamentenpackung
von 8,10 auf 8,35 Euro, die halt der Ver-
band aber fiir viel zu niedrig, um die stei-
genden Kosten der vergangenen Jahre
auszugleichen. Der Abschlag, den die
Apotheken kiinftig an die Krankenkassen
abfiihren miissen und der bis Ende des
vergangenen Jahres 2,05 Euro betrug,
wird zurzeit noch verhandelt.
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