Filialisierung

Griindung will wohliiberlegt sein

Von Margret Richter / Die Filialisierung bietet Ap othekern die Mdglichkeit,
ihren Unternehmenserfolg zu steigern. Damit die Zukunft des Filial-
unternehmens nachhaltig gesichert wird, sind vor der Griindung die
entscheidenden Kriterien zu optimieren.

Die Filialisierung wird von Apothekern zu-
nehmend genutzt. 2007 waren nach Anga-
ben der ABDA — Bundesvereinigung Deut-
scher Apothekerverbdnde von den insge-
samt 21 570 Apotheken 2356 Filialen. zoo7
gab es 560 Filialen mehr als 2006. Da-
runter waren 222 Neugrindungen und
413 Ubernahmen. 75 Filialen wurden im
Jahr 2007 wieder geschlossen.

Entscheidungskriterien ermitteln

Die Anldsse zur Filialisierung sind vielfal-
tig. Zahlreiche Entscheidungskriterien sind
vor der Neueréffnung einer Filiale oder
Ubernahme einer Apotheke als solche zu
beachten.

Antworten auf folgende Fragen sollen
bei der Planung von Filialapotheken hel-
fen: Welche Entscheidungskriterien sind
bei der Planung einer Filialisierung zu be-
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ricksichtigen? Wie kénnen Entscheidun-
gen optimiert werden? Nach einer Studie
der Fachhochschule Worms aus dem Jahr
2005, an der 45 Filialapotheker teilnah-
men, gaben die Befragten folgende Griin-
de fUr eine Filialisierung an: Wachstum
(38 Prozent), Synergien(z2g Prozent), Stand-
ortsicherung (18 Prozent), persénliche
Griinde (8 Prozent) und Ubernahmeange-
bat (7 Prozent). Der Standort der Filialapo-
theke ist die Basis des kinftigen GCe-
schiftserfolgs. Er muss sorgfaltig geprift
werden

Selten kiinnen ein exzellentes Apothe-
kenkonzept und ein ausgezeichnetes Apo-
thekenmanagement einen  schlechten
Standort wettmachen. Bei strategischen
Uberlegungen zur Filialisierung sollte zu-
erst der Standort geprift werden. Mur
wenn die Prifung positiv ausfallt, ist es
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nen und ihre Lebensfihigkeit quantitativ
bestimmen |assen, was im dynamischen
Markt nicht méglich ist. Die Erfolgsaus-
sichten einer Filiale miissen deshalb wie
die Ermittlung des Standortpotenzials auf
der Basis qualitativer Entscheidungskrite-
rien eingeschatzt werden.
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Apotheke als ganzheitliches System

Dabei darf die Apotheke nicht auf die Fi-
nanzkennzahlen reduziert werden. Sie
muss als ganzheitliches Systern betrachtet
werden, das zusatzlich Erfolgsfaktoren in
den Bereichen Mitarbeiter, Qualitat und
Kunden aufweist. Empfehlenswert ist es,
zu jedemn dieser vier Bereiche je wvier Er-
folgsfaktoren mit Bewertungsgrundiagen
zu definieren. Je nach Bewertung werden
Punkte beziehungsweise MNoten verteilt
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(siche Crafik). Anhand dieser Bewertung
ist eine optimale Abschatzung des Potenzi-
als der Apatheke leicht méglich. Aus den
Noten der einzelnen Erfolgsfaktoren 13sst
sich die Gesamtnote zur Leistungsfahig-
keit der Apotheke errechnen.

Eine Apotheke ist ein dynamisches Sys-
tem, in dem die einzelnen Erfolgsfaktoren
untereinander vernetzt sind. Es hat seine
Eigengesetzlichkeiten. Wenn man sie
kennt, kann man sie nutzen

Voraussetzung dafur ist ein simulati-
onsfahiges Apothekenmodell mit den ver-
netzten Erfolgsfaktoren, wie es in der Gra-
fik dargestellt ist. Dann ist es méglich, die
wirksamen Hebel zur Ausschépfung der
Potenziale zu identifizieren und Strategie-
alternativen zur Verbesserung der Leis-
tungsfihigkeit der gesamten Apotheke zu
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ratsam, nach einer geeigneten Apotheke
zur Ubernahme oder einer Immaobilie fir
gine Neuerdffnung zu suchen

Folgende Fragen kinnen die Standort-
qualitdt bewerten helfen:
» Wie hochist das Kundenpotenzial der
Apctheke im Einzugsgebiet?
= WiegutistdasEinzugsgebiet mit Arzten
versorgt?
= Wie gut ist das Einzugsgebiet mit Fach-
arzten versorgt?
* Wieist die demografische Entwicklung
im Einzugsgebiet?
» WiegroR istdie Kaufkraftim Einzugsge-
biet?
* Wie gut ist der Standort bezuglich Kun-
denfrequenzbringern?
= Wie gut ist der Standort mit dem Auto
zuerreichen?
= Wie gutistder Standort mit éffentlichen
Verkehrsmitteln zu erreichen?
= Wie gut ist die Parkplatzsituation am
Standort?
+ Wie hoch sind Anzahl und Attraktivitat
der Wettbewerber?

Die Filialisierung ist eine Investition, die
sich rechnen soll. Ob sie sich rechnet, ist
schwierig zu ermitteln. Dazu missten sich
die kilnftigen Gewinne der Filialen errech-

Das Simulationsmodell Zur Bewertung der
Leistungsfahigkeit von Apotheken fihrt die
einzelnen Erfolgsfaktoren und ihre Beziehungen
unterginander auf. Die Bewertungsskala

rejcht von 0 Punkten (unhaltbarer Zustand) (ber
25 Punkte (Note vier), 50 Punkte (Note drei)
und 75 Punkte {Note zwei) bis zum Spitzenwert
won 100 Punkten (Note eins)
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simulieren. An der Gesamtnote ist zu er-
kennen, ob sich die Investitionen mit den
ins Auge gefassten Strategien lohnen oder
nicht. Durch diese TrockenUbungen lassen
sich die Entscheidungen optimieren, die Si-
cherheit erhhen und Fehlinvestitionen
minimieren. /
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Margret Richter studierte in Marburg Phar-
mazie und wurde dort mit einer Arbeit in
Pharmazeutischer Analytik promoviert. Sie
hat mehrjahrige Erfahrung in der analyti-
schen Entwicklung und Qualititskontrolle
der Pharmazeutischen Industrie und als
selbststandige Apothekerin. Dr. Richter
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tes Denkene«, Biokybemetik, Systemtheo-
rie und Evaluation. Sie ist Inhaberin der So-
lidia Managementberatung und Mitglied
der Forschungsgruppe kybernetische Un-
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