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Filialapotheken

Drei Fragen an Axel Witte

Dipl.-Kaufmann Axel Witte ist Steuerberater und Partner der RST Steuerberatungsgesellschaft

mbH in Essen.

AWA: Auf welche Aspekte soll-
ten Apotheker besonders ach-
ten, wenn sie durch Filial-
griimdung bzw. -libernahme
expandieren mochten?

Witte: Jeder Apotheker bzw. jede
Apothekerin sollte sich dartiber
im Klaren sein, dass die Filialisie-
rung eine nicht unerhebliche
Ausweitung seines bzw. ihres un-
ternehmerischen Einsatzes bedeu-
tet. Entscheidend ist, dass ein
solches Unterfangen zu dem
Unternehmer bzw. zu der Un-
ternehmerin passt. Das heiBt:
Sie miissen es wollen und aus in-
nerem AnstoB heraus die Her-
ausforderung gerne annehmen.

Weiterhin setzt die Filialisierung
voraus, dass der bisherige Haupt-

standort gut gefiihrt ist und aus-
reichende Ertrdge abwirft. Von
Ausnahmen abgesehen sollte
man nicht dem Irrglauben un-
terliegen, bei einer nicht gut
funktionierenden Hauptapothe-
ke sich mit einer Filiale zu ret-
ten. Dariiber hinaus sollte die
Apotheke im erreichbaren Ein-
zugsgebiet liegen, zu groBe Ent-
fernungen verhindern mdgliche
Synergieeffekte.

AWA: Welche Fehler werden
aus Ihrer Sicht bei der Filiali-
sierung am hiufigsten ge-
macht?

Witte: Sehr héufig neigen Apo-
theker bzw. Apothekerinnen
dazu, sich mit einer zu kleinen
GroBenordnung bei Filialstand-

orten abzugeben. Eine Mindest-
grofenordnung hier zu nennen
ist schwierig, da dies von der
jeweiligen Versorgungsstruktur
abhéngig ist. Aber um einmal
eine Zahl zu nennen, wéren 1,3
Mio. € bis eher nochl1,5 Mio. €
in der Regel die MindestgrofBen-
ordnung fiir die Flihrung einer
profitablen Filiale.

Aber auch dies héngt des Weite-
ren ab von einer griindlichen
Analyse des Standortes durch
einen neutralen Berater mit der
entsprechenden Erfahrung fir
solche Stellungnahmen. Diese
endet bei einer Geldverwen-
dungsrechnung, ob unter Be-
riicksichtigung der neuaufzu-
nehmenden Schulden der Kéufer
bzw. Griinder der Filiale in der

Finanz-Spiegel*

Grunddaten

Basiszinssatz nach § 247 BGB (seit 01.07.2013)

Festgeld und Tagesgeld
Festgeld 5.000 € auf 1 Monat
Tagesgeld 5.000 €

Rendite Bundeswertpapiere
Bundesobligationen 5 Jahre
Rendite Rentenwerte

2 Jahre Restlaufzeit

10 Jahre Restlaufzeit
Konditionen Hypotheken-Kredite
5 Jahre fest: 1,70% - 2,70%
Rohstoffpreise

Gold: 1.237,00 US-$/Unze

-0,38%

0,10%-1,25%
0,10% - 1,30%

0,81%

0,20%-1,73%
1,81%-2,49%

Silber: 14,22 €/Unze

* Einen ausfiihrlichen Finanz-Spiegel finden Sie im Internet unter www.awa-dav.de

Euribor 3 Monate: 0,260 %

Festgeld 5.000 € auf 3 Monate
Tagesgeld 50.000 €

Bundesanleihe 10 Jahre

5 Jahre Restlaufzeit
Durchschnittliche Umlaufrendite

10 Jahre fest: 2,30% - 3,31 %

Platin: 1.000,75 €/Unze

Euribor 6 Monate: 0,350%

0,10%-1,25%
0,10%-1,30%

1,81%

0,53%-3,13%
1,51%

15 Jahre fest: 2,91% - 3,91%

Rohol: 109,83 US-$/Barrel
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Lage ist, seinen Verpiflichtungen
nachzukommen. So werden etwa
80% der an uns zur Priifung her-
angetragenen Filialen, die zum
Kauf angeboten werden, fir un-
sere Mandanten als wirtschaft-
lich nicht tragbar abgelehnt. Das
zeigt, wie vorsichtig man sein
muss. Die endgliltige Entschei-
dung hieriiber liegt natiirlich bei
dem Mandanten.

SchlieBlich stellen wir gelegent-
lich fest, dass eine Kannibalisie-
rung der Umsétze erfolgt. Um-
satziiberschneidungen sind zwi-
schen Hauptapotheken und Fili-
alen moglich, diirften aber nicht
zu grof sein.

Dariiber hinaus wird héufig der
Fehler gemacht, filialisierte
Apotheken als Einzelapothe-
ken isoliert zu fithren und nicht
in den Gesamtorganismus der
vorhandenen Apotheke/n einzu-
gliedern. Damit werden Syner-

gieeffekte vertan. SchlieBlich
wird auch in diesem Zusammen-
hang das Controlling héufig ver-
nachlassigt.

AWA: Welche Gesichitspunkte
sind bei der Auswahl des Filial-
leiters besonders wichtig?

Witte: Zundchst einmal muss
in den gesamten Kostenanaly-
sen der Filialleiter bzw. die Fi-
lialleiterin Berficksichtigung fin-
den. Nach Abzug der Kosten
des Filialleiters bzw. der Filiallei-
terin und nach Tilgungsleistun-
gen muss noch geniigend Ge-
winn verbleiben nach der oben
erwahnten  Geldverwendungs-
rechnung.

Bei der Auswahl des Leiters bzw.
der Leiterin muss dieser bzw.
diese zum Gesamtunternehmen
passen, auch unternehmerisch
denken konnen und die ent-
sprechende Ausstrahlung haben,

um die Mitarbeiter zu motivieren
und die Kunden zu begeistern. Es
ist nicht einfach, eine derartige
Person als Filialleiter bzw. Fi-
lialleiterin zu finden, die diese
unternehmerischen Fahigkeiten
mitbringt.

Die Beteiligung des Filialleiters
beziehungsweise der Filiallei-
terin am Erfolg der Filiale ist
daher zu Motivationszwecken
zwingend notwendig. SchlieBlich
muss der Filialleiter oder die
Filialleiterin bereit sein, loyal mit
dem Inhaber zusammenzuar-
beiten.

Zusammenfassend darf keine Fi-
lialisierung um jeden Preis erfol-
gen. Dies kénnte zu einer starken
Belastung der Gesamigruppe
fithren. Andererseits aber bedeu-
tet die Filialisierung eine groBe
Chance. Zwischenzeitlich wer-
den 20% aller Apotheken in
Deutschland als Filiale gefiihrt.

Arzteinkommen

Durchschnittlicher Reinertrag von
235.000 € je Kassenarztpraxis

Nach Angaben des Statistischen
Bundesamtes erzielten Kassen-
arztpraxen im Jahr 2011 durch-
schnittlich einen Umsatz von
486.000 €. Als Reinertrag - d.h.
Betriebsgewinn vor Aufwendun-
gen fiir Praxiserwerb, Kranken-
versicherung sowie private und
berufsstdndische Vorsorge etc. -
blieben davon im Durchschnitt
235.000 €.

Erheblich unter diesen Werten
liegen Kassenpraxen ohne jegli-
che Privateinkiinfte: Sie erwirt-
schafteten im  Schnitt nur
323.000 € Umsatz. Bei einem
privatérztlichen Einnahmeanteil
von 25% bis unter 50% lag der

Umsatz dagegen bei 573.000 €.
Beim Reinertrag kamen Kassen-
praxen ohne Privateinkiinfte
durchschnittlich lediglich auf
163.000 €, Kassenpraxen mit Pri-
vateinnahmen von 25% bis
unter 50% konnten dagegen
280.000 € erzielen.

Auch der Praxisschwerpunkt
spielt eine groBe Rolle: So er-
reichte beispielsweise im Jahr
2011 eine auf Chirurgie spezia-
lisierte Kassenpraxis durch-
schnittlich einen Reinertrag in
Hohe von 334.000 €, wéahrend
Kassenpraxen der Allgemein-
medizin im Mittel nur ein Rein-
ertrag von 181.000 € blieb.

Apothekendichte
Miinchen an
der Spitze

In Sachen Apothekendichte liegt
Miinchen unter Deutschlands
GroBstadten an der Spitze - das
hat das Ménner-Lifestylemagazin
,Men's Health” (Ausgabe vom 11.
Dezember 2013) durch Auswer-
tung von Daten der Landesapo-
thekerkammern herausgefunden.
Auf Minchen mit 1,26 Apothe-
ken pro Quadratkilometer folgen
Berlin (0,96) und Diisseldorf
(0,84). Das Schlusslicht bildet Er-
furt mit 0,19 Apotheken pro Qua-
dratkilometer nach Liibeck (0,26)
und Hamm/Westfalen (0,21).
Eine Ursache fiir diese groBen
Unterschiede diirfte die deutlich
unterschiedliche Bevolkerungs-
dichte der einzelnen Stadte sein.



