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APOTHEKENFUHRUNG

APOTHEKENENTWICKLUNG

.Der Trend ist eindeutig: Der Onlinehandel wird
weiter wachsen”

| Zum Jahresende 2021 gab es in Deutschland der ABDA zufolge 18.461 Apo-
theken. Das waren 292 weniger als ein Jahr zuvor. Die Zahl der selbststandigen
Apothekerinnen und Apotheker sank sogar auf 13.718. Dr. Christian Knobloch
ist Leiter der Forschungsstelle fiir Apothekenwirtschaft (ApoWi) an der
Fakultat fur Wirtschaftswissenschaften der Universitat Duisburg-Essen.

FRAGE: Derstationdre Einzelhandel spiirt angesichts des Onlinehandels schon
lange, dass das Einkaufsverhalten sich verdndert hat. Was weif3 die Forschung
lber ein gedndertes Verhalten der Apothekenkunden?

ANTWORT: Allgemein weist das Statistische Bundesamt fiir den deutschen
Einzelhandel im Jahr 2020 einen Umsatzanteil des elektronischen Handels in
Hohe von 16 Prozent aus. Konkret auf den Apothekenmarkt bezogen haben in
einer anderen Untersuchung des Statistischen Bundesamts ca. 19 Prozent der
knapp 13.000 schriftlich Befragten angegeben, dass sie in den letzten drei Mo-
naten Arzneimittel fiir private Zwecke Uber das Internet gekauft haben. In der
Altersklasse 65 bis 75 Jahre waren es noch knapp 14 Prozent. Der Branchen-
verband Bitkom hat knapp 1.200 Personen telefonisch befragt und heraus-
gefunden, dass 62 Prozent der Befragten regelmaflig online Medikamente
kaufen - verschreibungspflichtig und/oder nicht verschreibungspflichtig. Und
eine Studie unter 1.000 Internetnutzern des Instituts fiir Handelsforschung
kommt zu dem Ergebnis, dass mit 46 Prozent knapp die Halfte der Befragten
sowohl online als auch in der Apotheke vor Ort einkaufen, wahrend 5 Prozent
der Befragten nur online ihre Medikamentenkaufe tatigen.

FRAGE: Was lasst sich aus diesen sehr voneinander abweichenden Zahlen
schlieflen?

ANTWORT: Je nachdem, wen man befragt und wie die Fragen gestellt wer-
den, kommt man zu unterschiedlichen Ergebnissen. Der Trend ist aber eindeu-
tig: Auch wenn sich aufgrund der Altersstruktur ihrer Kunden die Anderungen
im Kaufverhalten in der Apotheke mit Verzdgerung vollziehen, wird der Online-
anteil weiter zunehmen.

FRAGE: Worauf sprechen Apothekenkunden noch gut an?

ANTWORT: Aus eigenen Untersuchungen, bei denen vor Ort knapp 14.000
Apothekenkunden nach den fiir sie wichtigsten Eigenschaften der Apotheke
befragt wurden, wissen wir, dass die Freundlichkeit und der Inhalt der Bera-
tung sowie die Verfiugbarkeit der Produkte eine liberragende Rolle spielen.
Ebenfalls wichtig und in den Apotheken manchmal stiefmiitterlich behandelt
sind die Diskretion der Beratung sowie die Offnungszeiten und der Boten-
dienst. Sonderangebote werden nur von einem sehr geringen Teil der Befrag-
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Auf Anderungen der
Rahmenbedingungen
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ten als wichtige Eigenschaft genannt. Dabei muss man allerdings differenzie-
ren: Bei einer groBen Center-Apotheke mit viel Laufkundschaft und einer
eher unpersonlichen Atmosphare der Offizin spielen gilinstige Preise wieder
eine ganz andere Rolle. Aus unserer Sicht aber grundsatzlich wichtiger als
Ad-hoc-Preisaktionen ist ein fundiertes Preismanagement, bei dem der Kun-
de nicht den Eindruck hat, die beriihmt-beriichtigten Apothekenpreise zu be-
zahlen und die Apotheke dennoch einen guten Ertrag erwirtschaftet.

FRAGE: Ein guter Standort kann sich liber die Jahre in einen schlechten Stand-
ort verwandeln, wenn Einzelhandel wegbricht und Laufkundschaft ausbleibt. Wie
kénnen einzelne Apotheken auf diesen Strukturwandel reagieren?

ANTWORT: In meinem familiaren Umfeld habe ich tatsachlich erlebt, dass
eine Stralenbahnhaltestelle nur ein Stiick verlegt wurde. Schon stromten die
Kunden, die sonst direkt aus der StraBenbahn in die Apotheke kamen, zur
Konkurrenz in der Nahe. Wenn sich elementare Rahmenbedingungen veran-
dern, z. B. wenn Arztpraxen schlief3en, sind die kurzfristigen Moglichkeiten
der Apotheke begrenzt. Natirlich kann sie mit Rabatten oder Marketingakti-
onen versuchen, Kunden zuriickzugewinnen. Allerdings muss sehr genau
darauf geachtet werden, dass am Ende der Aktion ein Gewinnzuwachs steht.

FRAGE: Miissten Apotheken also friiher ansetzen?

ANTWORT: Wenn es [noch) gut lauft, sollten sie bereits tiberlegen, welche
strategischen Moglichkeiten sich zur Umsatzausweitung bieten. Dazu geho-
ren die Belieferung von Altersheimen, die Kooperation mit Sanitatshausern
oder anderen Gesundheitsdienstleistern sowie eine effiziente Versorgung von
Kunden, die nicht personlich in die Apotheke kommen. Das beginnt dabei,
dass Kunden ihre Arzneimittelwiinsche moglichst problemlos kommunizieren
konnen - Stichwort Webshop oder App - und endet bei einem gut organisier-
ten Botendienst. Und auch wenn es schwerfallt: In vielen Fallen ist die Ent-
scheidung, die eigene Apotheke aufzugeben, das kleinere Ubel im Vergleich
dazu, sich jahrelang gerade noch so liber Wasser zu halten. Die Verdienst-
moglichkeiten fir Vertretungsapotheker sind im Moment glanzend.

FRAGE: Was heifit das fiir den deutschen Apothekenmarkt insgesamt?

ANTWORT: Vor Kurzem sorgte ein Okonom mit der Aussage fiir Aufregung,
dass es zu viele Apotheken gebe. Das wiirde ich so nicht unterschreiben wol-
len. Dennoch wird die Anzahl der stationaren Apotheken in den nachsten Jah-
ren weiter zurickgehen. Wenn die Rahmenbedingungen am Standort grund-
satzlich in Ordnung sind, besteht dann eine Chance, den ,Verdrangungswett-
bewerb” gegen die Konkurrenzapotheke vor Ort sowie die Versandapotheken
zu bestehen, wenn sich die Menschen sowohl als Kunden als auch als Patien-
ten gutin der Apotheke aufgehoben fiihlen. Wichtig sind eine moderne Innen-
einrichtung, eine gute Warenverfugbarkeit, kompetentes und freundliches
Personal und eine gute Organisation der Ablaufe rund um die Arzneimittel-
abgabe - Stichwort Kommissionierautomat, Rezeptscanner, schnelles EC-
Gerat etc. Ein extrem wichtiger Punkt ist die Prasenz des Chefs oder der
Chefin. Das schatzen viele Kunden sehr.
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FRAGE: Léasst sich beziffern, wie hoch der Umsatzanteil der Onlineapotheken
inzwischen am Gesamtumsatz ist?

ANTWORT: Laut ABDA betragt das Umsatzverhaltnis zwischen stationa-
rem Handel und Versandhandel bei den OTC-Arzneimitteln ziemlich genau 4
zu 1. Im Jahr 2021 wurden 20 Prozent des OTC-Gesamtumsatzes in Hohe von
6,7Mrd. Euro durch Versandapotheken im In- und Ausland getatigt. Ebenfalls
ca. 20 Prozent Umsatzanteil der Versandapotheken am OTC-Geschaft weisen
die Zahlen von IQVIA aus. Der Umsatzanteil des Versandhandels im Hinblick
auf die verschreibungspflichtigen Medikamente ist (noch) marginal.

FRAGE: Wie wird das E-Rezept diese Entwicklung beeinflussen?

ANTWORT: Es wird den Rx-Umsatzanteil des Versandhandels erhohen, da
dann der postalische Rezeptversand wegfallt. Es wird sicherlich dauern, bis
sich dieser neue Bezugsweg etabliert hat. Aber die Zeit spielt unerbittlich
gegen die stationare Apotheke, da vor allem der Anteil der internetaffinen Apo-
thekenkunden zunimmt. Gefahrlich kann das E-Rezept auch fiir den OTC- oder
Erganzungsbereich werden, wenn die Selbstmedikation zusammen mit den
Rx-Praparaten bestellt wird. Und wir sehen, dass an einigen Stellen die Gefahr
besteht, dass Versandapotheken Einfluss auf die Customer Journey nehmen.
Etwas traditioneller gesprochen heifit das: Sie versuchen, am Makelverbot zu
kratzen, sei es nun durch den Erwerb von Telemedizinanbietern oder durch
Einfluss auf die technische Ausgestaltung und Umsetzung des E-Rezepts.

FRAGE: Versorgungssicherheit ist gesetzlich festgeschrieben. Kann sie durch
Versandapotheken gewéhrleistet bleiben?

ANTWORT: Die Antwort lautet ganz klar: Nein. Zu einer ordnungsgemafien
Versorgung der Bevidlkerung mit Arzneimitteln gehéren Nacht- und Not-
dienste sowie eine niedrigschwellige personliche Beratung. Auflerdem ist der
ordnungsgemafle Umgang mit Arzneimitteln wichtig, also die Temperatur-
kontrolle beim Arzneimittelversand.

FRAGE: Ineinigen Innenstédten ist die Apothekendichte hoch, auf dem Land ist
sie niedrig. Wo wiirden Sie heutzutage noch eine Apotheke erdffnen?

ANTWORT: Angesichts der aktuellen Situation auf dem Arbeitsmarkt fir
pharmazeutisches Personal wiirde ich eher fragen, WER heutzutage noch eine
Apotheke eroffnen sollte. Natirlich gilt das alte Dogma .Lage, Lage, Lage”
weiterhin, also ist am besten die Nihe von Arzten oder Frequenzbringern wie
Einkaufsstadten oder Haltestellen zu suchen. Mindestens genauso wichtig ist
aber die Personlichkeit der Apothekeninhaber. Die Approbierten, PTAs oder
PKAs sind heute in der fiir sie vorteilhaften Lage, sich eine Apotheke als
Arbeitsplatz auswahlen zu kénnen. Die Hohe des Gezahlten (ber Tarif ist ein
Faktor. Ein sehr wichtiger Punkt ist aber auch der ,,Ruf” der jeweiligen Apo-
theke als Arbeitsplatz. Hier kann ich allen Apothekeninhabern nur empfehlen,
in ihre Flihrungsqualitaten zu investieren, wenn sie denken, dass Verbesse-
rungspotenzial besteht. Eine gute Moglichkeit, Nachwuchs zu rekrutieren, be-
steht auch Uber eine Priifertatigkeitim Rahmen der PTA- und PKA-Ausbildung.
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