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Finanzen

Beweggrunde fur den Apothekenverkauf

Corona-Jahr wird Verkaufssituation ankurbeln

ie altersbedingte und die gesundheitlich notwendige
D Abgabe sind noch immer die hiufigsten Griinde, die

eigene Apotheke zu verduflern, aber lingst nicht die
einzigen. Bei etwa 34 Prozent der Apotheken-Abgaben im Jahr
2020* waren andere Beweggriinde fiir den Unternehmensverkauf
ausschlaggebend. Und dabei konnten die Abgabegriinde nicht
unterschiedlicher sein. Wer meint, dass sich der wirtschaftliche
Misserfolg im Ranking der hiufigsten Abgabegriinde auf Platz
zwei einreiht, der irrt. Das wird kiuferseitig zwar hiufig etwas
voreilig unterstellt, wenn der Verkdufer noch keine grauen
Haare nachweisen kann, tatsichlich spielt die wirtschaftliche
Situation aber eine eher untergeordnete Rolle.

Stefan Burr — Geschiiftsfiihrer —

s.s.p. Die Apothekenvermittler:

»,Nahmen im Jahr 2020 die Verkaufsauftrige bereits
um 27 Prozent im Vergleich zum Vorjahr zu, erwar-
ten wir fiir 2021 und 2022 eine nochmalige deut-
liche Steigerung. Fiir viele Apothekerinnen und
Apotheker, die sich schon seit Lingerem latent mit
dem Verkaufsgedanken getragen haben, hat die
Corona-Pandemie das Fass endgiiltig zum Uber-
laufen gebracht — wobei festzustellen ist, dass sie
selten der eigentliche Verkaufsgrund ist. Sie wirkt
vielmehr wie ein ,,Verstirker.

Aus der Praxis fur die Praxis — Verkaufsgrinde aus dem Jahr 2020*

Zu jung, um es auszusitzen (49 Jahre)

»Unsere Apotheke lduft gut und unsere
Kosten halten sich allein schon deswe-
gen in Grenzen, da sich die Apotheken-
riume in unserem Eigentum befinden.
Grundsitzlich istalles in Ordnung. Aber
in unserer Region finden sich keine jungen
Arzte mehr, die die Praxen nachbesetzen.
Zwei Allgemeinmediziner haben bereits
geschlossen und die wenigen Arzte, die
noch dasind, werden in den nichsten fiinf
Jahren auch authéren und deren Einschit-
zung nach mithoher Wahrscheinlichkeit
keine Nachfolger finden. Dann bin ich
Anfang/Mitte 50 und weder finanziell
durch noch bereit dazu, den ganzen Tag
Tauben zu fiittern. Wenn ich mich jetzt
nicht neu orientiere, holt mich und meine
Familie das Problem kurz- bis mittelfris-
tigein.

Vereinbarkeit von wirtschaftlichem
Erfolg und Privatleben®

(Apothekerehepaar: 43 und 45 Jahre)
»Der Aufbau unserer Centerapotheke
hatunszuvermégenden Leuten gemacht
und das in einer Form, wie wir es nie zu
triumen gewagt hitten. Aber tiber zehn
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Jahre hinweg Offnungszeiten von achtbis
zwanzig Uhran sechs Tagen die Woche zu
bedienen, hat deutliche Spuren in unserem
Privatleben hinterlassen, was der Grund
dafiir ist, jetzt die Reiflleine zu ziehen —
und zwar geschiftlich — nicht privat.“

Lebensqualitiit (47 Jahre)

»Unsere Region entwickelt sich als ehe-
maliger Industriestandort seit Jahren in
eine Richtung, die fiir meine gesamte
Familie — insbesondere aber mittelfristig
furunsere Kinder — unattraktiv ist. Ange-
fangen vom nahezu nicht vorhandenen
kulturellen Angebot bis hin zur Tatsa-
che, dass man aufgrund der Weitldufig-
keit einen Chauffeur fiir die drei Kinder
briuchte, schliefSen auch noch nach und
nach die Arztpraxen. Dasentspricht nicht
der Lebens- und Arbeitsqualitit, die ich
mir fiir meine Familie wiinsche.

Berufswahl (43 Jahre)

,Die Berufswahl war nie ein wirkliches
Thema. Ich wurde mit maximaler Selbst-
verstindlichkeit Apotheker und habe den
elterlichen Betrieb zu einem Schnipp-
chenpreis ibernommen —wohlgemerke,

ohnedassesiiberzogene Erwartungen an
mich gab. Dieser Weg war fiir mich und
meine Familie vollig normal — , nahelie-
gend“ wenn man so méchte. Wirtschaft-
lich gesehen geht es mir gut — ehrlicher-
weise sogar sehr gut. Fakt ist aber — dass
mir meine Arbeitkeinen Spaff macht. Fiir
mich ist es an der Zeit, etwas zu tun, was
ich mir fiir die nichsten 20 Jahre vorstel-
len kann. Und bei diesen Uberlegungen
spielt die Pharmazie keine Rolle mehr.”

Systemzweifel (50 Jahre)

,Dass sich die Welt verindert und damit
auch die Anforderungen an einen Apo-
theker, istlogisch und grundsitzlich auch
in Ordnung. Ich muss mit Mitte 50 aber
nicht mehr jeden Blédsinn mitmachen.
Zwischenzeitlich treten Anderungen und
»Zwangsmafinahmen® in einer derarti-
gen Geschwindigkeit ein, dass man zum
eigentlichen Job kaum noch kommt. Da
ist man mit der Umsetzung der letzten
Gesetzesinderung noch nicht ganz fer-
tig, bahnt sich schon wieder das nichste
Szenario an, fiir dessen Bewiltigung man
(geftihlt) einen Stab von fiinf Mitarbeitern
beschiftigen konnte.“
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Wer verkauft, sollte einen marktkonformen Wert ermitteln lassen

Apotheker, die mit dem eigenen Stand-
ort oder der Apothekenwelt im Ganzen
nicht mehr zufrieden sind, neigen nicht
selten dazu, zu glauben, dass das aufihre
Kollegen auch zutreffen muss. Aber Vor-
sicht: Wer von sich auf andere schlief3t,
lasst unter Umstinden (viel) Geld liegen.
Denn der Wert einer Apotheke ist nicht
immer offensichtlich — was das nachfol-
gende Realbeispiel verdeutlichen soll.

Eine Apotheke mit einem Nettoumsatz
von 1.200.000 Euro erfreut sich derzeit
kaum noch besonders hoher Nachfrage.
Im konkreten Fall war das dem 63-jihri-
gen Apotheker durchaus bewusst. Als er
die SchlieSung in die Wege leiten wollte,
wurde ihm von seinem Grof8handelspart-
ner die Firma s.s.p. empfohlen, um die
Veriuflerbarkeitzu beurteilen. Der Abge-
ber stellte die folgende — grundsitzlich
berechtige — Frage: , Wer sollte denn bitte
eine Landapotheke mit einem Betriebs-
ergebnis von nur 85.000 Euro pro Jahr
iibernehmen wollen?*

Die Antwort eines seiner benachbarten
Apothekerkollegen lautete nach Kontakt-
aufnahme durch das Vermittlungshaus:
»Es besteht bei aktiver Suche durch s.s.p.
fiir mich das Restrisiko, dass sich doch ein
junger Existenzgriinder findet, der mir
die nichsten 15 Jahre das Leben schwe-
rer macht, als es fiir mich sein miisste —
dieses Risiko méchte und muss ich nicht
eingehen.

Die beiden einigten sich auf die Zahlung
von 180.000 Euro dafiir, dass die Apotheke
schlief$t und die Kunden konzentriert in
die Nachbarapotheke iibergeleitet werden.
Das entsprach etwa 75 Prozent des Roh-
ertrages der zu schlieflenden Apotheke.

Ein derarthoher Betrag wire fiir den Ver-
kiufer im Falle einer klassischen Uber-
nahme nichtim Ansatz erzielbar gewesen.
Es ist eher wahrscheinlich, dass er gar
keinen Nachfolger gefunden hitte. Der
Kiufer hat die 180.000 Euro Kaufpreis
spitestens nach dem zweiten Jahr wieder
seingefahren® — und er erzielt dariiber
hinaus ein dauerhaftes Mehr-Betriebser-
gebnis in Hohe von vorsichtig geschitzten
130.000 Euro pro Jahr.

Ein schones Beispiel fiir eine

echte Win-win-Situation.

Der Apothekenmarkt ist in Bewegung
wie vielleicht nie zuvor. Das bringt Her-
ausforderungen fiir alle Marktbeteiligten
mitsich —aberauch interessante Chancen
sowohl fiir Verkiufer als auch fiir Kiufer
von Apotheken.

Stefan Burr: ,,Es stellt sich in der Praxis
nichtso sehr die Frage, welchen Wert die
Apotheke fiir den aktuellen Besitzer hat.
Die Frage miisste optimalerweise lauten:
Welchen Wert hat meine Apotheke fiir
Dritte, wer kann dieser Dritte sein und wie
packe ich die Gespriche mit ihm richtig
an? Bei diesen Grundiiberlegungen spielt
esim Ubrigen keine Rolle, ob es sich um
eine durchschnittliche Apotheke handelt
oder um eine sehr erfolgreiche®.

s.s.p. Die Apothekenvermittler

* bezogen auf s.s.p.-Mandate im Jahr 2020

Es spielt im Ubrigen
keine Rolle, 0b es sich um
eine durchschnittliche Apo-
theke handelt oder um eine
sehr erfolgreiche.

Stefan Burr

Die s.s.p. Wirtschaftsberatung

ist LAV-Vorteilspartner!

Als Mitglied des LAV Baden-W(rttem-
berg erhalten Sie einen deutlichen
Preisnachlass auf den regularen
Geblihrensatz der Firma s.s.p..

Die aktuellen LAV-Sonderkonditionen
finden Sie unter www.apotheker.de im
Bereich LAV-Intern.

Nach dem Login navigieren Sie in der
Rubrik LAV-Vorteilspartner zu A — wie
Apothekenvermittlung. Oder geben
Sie einfach den Webcode 102046 ins
Suchfeld ein.
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