Controlling

Immer starker zieht die gezielte Steuerung des Unternehmens, speziell auch
des Warensortiments, in die Apotheken ein. Wirtschaftlich absolut notwendig.
Auch PKA kénnen hier wertvolle Hilfestellung geben.

er Wunschtraum: immer sofort lieferfihig, De-
fektquote faktisch Null, viele Schnelldreher,
zumindest mehrfacher Umschlag jedes Pro-
duktes pro Jahr, Verfallszeiten, die aufgrund
des Umschlags eigentlich keine Rolle mehr spielen und wenn,
in weiter Ferne liegen, bei dennoch iiberschaubarem Ware-
neinsatz, bezahlbarem Warenlager, hohem Rohertrag. Um
sich diesem Idealzustand anzunéhern, ist ein sinnvolles Con-
trolling in der Apotheke notwendig, was faktisch eine enge
Kooperation von Apotheker, Warenwirtschaft/EDV, Re-
chenzentrum und Steuerberater voraussetzt. Aber auch die
PKA kann - vorausgesetzt, sie besitzt das notwendige Wissen
hierzu - wertvolle Hilfe fiir die korrekte Erfassung der beno-
tigten Daten und bei der Umsetzung bieten.
Denn nicht nur der Handverkauf tragt zum guten Ergebnis
einer Apotheke bei, sondern auch der hoch professionelle
und gewissenhafte Backoffice-Bereich.
SchliefSlich ist das vorhandene Warensortiment, seine rich-
tige und gute Auswahl/Prisentation essenziell, um die ge-
wiinschten Kunden zu erreichen und damit in direktem Zu-
sammenhang auch die Apotheke zu wirtschaftlichem Erfolg
zu fithren. Im Kampf um Marktanteile und hohere Gewinne
ist es wichtig fiir das Handelsunternehmen Apotheke, sich
mit dem Sortiment gegeniiber den Kunden zu profilieren
und gegeniiber der Konkurrenz eindeutig zu positionieren.

Sortimentscontrolling benétigt Kundenorientierung
Solange der Einkauf die Gestaltung der Sortimente domi-
niert und dabei stirker von Uberlegungen hoher Bestell-
mengen und Rabatte als von Wiinschen und Bediirfnissen
der Kunden getrieben ist, ist ein wesentliches Ziel verfehlt.
Gerade im OTC- und Freiwahlbereich lautet das Motto hau-
fig eher ,,Sell what you buy!“ (,,Verkaufe, was Du giinstig
kaufen kannst®) statt ,,Buy what you can sell.“ (,Kaufe, was
Du gut verkaufen kannst.“). Nicht von ungefahr hat sich so
in mancher Apotheke ein Bauchladen an Ladenhiitern ange-
hiuft. Das muss und sollte nicht sein. Regelméaflige Sorti-
mentsanalyse und -verbesserung wird immer notwendiger.
Allerdings gibt es fiir das Controlling keine expliziten Vor-
schriften. Jedes Unternehmen kann fiir die eigene Situation

die beste Vorgehensweise entwickeln. Daten aus dem Apo-
theken-Computerprogramm und deren sinnvolle Auswer-
tung (Abverkaufszahlen, Preisbildung etc.) sind hierfiir
heutzutage essenziell.

Welches Sortiment fithrt die Apotheke? Und warum? Das
Sortiments-Controlling ist eine differenzierte Betrachtung
verschiedener Produkte und Produktgruppen und ihres Bei-
trags zum Erfolg der Apotheke. Die Aufgabe des Sortiments-
controllings besteht darin, die fir die Warengruppen und
Artikel relevanten Steuerungsgrofien zu definieren, die Sor-
timentsplanung zu unterstiitzen und die Einhaltung der
Ziele zu tiberwachen. Es ist also ein permanenter Prozess aus
Planung des Sortiments, dessen Kontrolle, Analyse und
Steuerung. Damit einher geht auch die Aufgabe, sowohl
Uberbestinde als auch Fehlmengen so gering wie méglich
zu halten. Mit Hilfe von Kennzahlen zielen verschiedene
Techniken des Controllings darauf ab, hier Optimierungen
zu erzielen.

Quantitative Grundlage: Kennzahlen Hilfsmittel des
modernen Controllings sind Kennzahlen. Hierbei handelt es
sich um ausgewihlte betriebswirtschaftliche Daten, die in
einer moglichst einfach zu ermittelnden Grofle eine aussa-
gekriftige Information vermitteln sollen. Typische einfache
Kennzahlen sind Umsitze oder Rohgewinne fiir bestimmte
Produkte beziehungsweise Produktgruppen. Kennzahlen,
die sich auf Produkte beziehen, werden auch Sortiments-
kennzahlen genannt. Die moderne Apotheken-EDV ist da-
rauf ausgerichtet, aussagekriftige Kennzahlen zu liefern.
Wichtige Sortimentskennzahlen sind etwa die Handels-
spanne (= Rohertrag = Verkaufspreis - Umsatzsteuer - Ein-
kaufspreis), Aufschlag in Prozent (= Rohertrag pro Stiick :
Einkaufspreis x 100) und die Lagerumschlagsgeschwindig-
keit oder Drehzahl (jahrlich umgesetzte Stiickzahl : durch-
schnittlicher Lagerbestand).

Wichtig zu wissen ist: Welche Warengruppen oder welche
Artikel sind besonders erfolgreich? Welche Artikel sollten
durch Werbung und ansprechende Prisentation besonders ge-
fordert werden? Welche Artikel konnen moglicherweise aus
dem Sortiment entfernt werden, sofern dies zulédssig ist? Ein
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mit einem Spezialextrakt aus Sibirischem Rhabarber —
keine generische Konkurrenz

= In Studien belegte Wirksamkeit' bei typischen
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hierfiir gut geeignetes artikelbezogenes Beurteilungsinstru-
ment ist die Brutto-Nutzen-Ziffer (= Aufschlag in Prozent x
Lagerumschlag). Sie verbindet Aspekte der Bestellweise, des
Absatzes und der Preisgestaltung in einer Kennzahl und gibt
an, wie viel Prozent des durchschnittlich im Lager gebunde-
nen Warenwertes in einem Jahr als Rohertrag in die Apo-
theke zuriickflieBen. Die Brutto-Nutzen-Ziffer eignet sich
auch gut zum Vergleich dhnlicher Artikel miteinander,
wobei gilt: je hoher, desto besser. Beispiel: Eine Brutto-Nut-
zen-Ziffer von 250 Prozent bedeutet, dass fiir 100 Euro des
im Warenbestand dauerhaft gebundenen Kapitals im Jahr
250 Prozent Rohertrag erwirtschaftet werden konnen. Auf
das Randsortiment bezogen, also bei apothekentiblicher
Ware mit Kérperpflege und Kosmetik, Nahrungserginzung,
Sportlernahrung, selbst bei Verbandstoffen sollten als eini-
germaflen rentabel zu bezeichnende Produkte - auf ein Jahr
betrachtet - eine Brutto-Nutzen-Ziffer von mindestens 300
bis 400 Prozent, gerne eher 1000 Prozent und dariiber pro
Jahr erreicht werden. Erstaunlicherweise findet sich in der
Praxis hdufig genau das Gegenteil: Obwohl viel fiir das
Randsortiment getrommelt wird, ist die Umschlaghéufigkeit
der tberwiegenden Zahl der Artikel unterdurchschnittlich
- was seine negativen Auswirkungen hat. Die rezeptpflichti-
gen Arzneimittel drehen sich, nicht zuletzt durch eine gute
warenwirtschaftstechnische Einstellung auf die Verord-
nungsgewohnheiten, deutlich schneller. Ausgezeichnet kal-
kulierte Freiwahl-Artikel, die also einen hohen Ertrag
bringen, aber unter geringem Umschlag leiden, sollten mit-
tels Brutto-Nutzen-Ziffer aber erkannt und durch sinnvolle
Marketing-Mafinahmen geférdert werden, um sie moglichst
zu Abverkaufs-,Stars“ zu machen.

ABC-Analyse Welche Artikel ,gehen® nun sehr gut, wel-
che ordentlich, was sind die ,,Luschen“? Womit macht die
Apotheke wirklich Gewinn? Mithilfe einer ABC-Einteilung
konnen die Produkte nach Erfolgsbeitrdgen unterteilt wer-
den. A-Produkte sind fiir die Rentabilitat der Apotheke be-
sonders wichtig, B-Produkte etwas weniger wichtig,
C-Produkte wirtschaftlich eher uninteressant. Die Betrach-
tung kann nach verschiedenen Sortimentskriterien erfolgen,
etwa nach Umsatz, nach Rohertrag, nach Lagerdrehzahl
oder eben auch der sehr aussagekriftigen Brutto-Nut-
zen-Kennziffer. Die Grenzen hierfiir kdnnen relativ in Pro-
zent festgelegt werden oder absolut. Beispiel relative
Grenzen: Artikel, die 75 Prozent des kumulierten Rohertra-
ges erbringen sind A-Produkte, die folgenden 15 Prozent
sind B-Artikel, der Rest gehort zur Kategorie C. Beispiel ab-
solute Grenzen: A-Artikel bringen x-Euro Rohertrag vom
Kunden beziehungsweise Y-Euro Stiickertrag. Mithilfe des
Warenwirtschaftssystems ist heutzutage die Selektion ver-
gleichsweise leicht moglich.

Aus den gewonnenen Ergebnissen gilt es dann entspre-
chende Konsequenzen zu ziehen. Erfahrungsgemif3 steuert
in fast allen Handelsunternehmen eine vergleichsweise

kleine Zahl an Produkten einen unverhiltnismaflig grofien
Beitrag zum Erfolg bei, wihrend umgekehrt eine Vielzahl
weniger bedeutender Produkte eher Kosten verursacht, aber
kaum Gewinn bringt. Aufgrund des Kontrahierungszwan-
ges der Apotheke, der notwendigen Vorritighaltung auch
von Arzneimitteln bei selteneren Erkrankungen macht - auf
das Gesamtsortiment bezogen - eine ABC-Analyse nur be-
dingt Sinn. Fiir bestimmte Indikationen, insbesondere fiir
das Freiwahlsortiment, aber auch bei der Sichtwahl ist der
Nutzen jedoch enorm.

CONTROLLING UND LOGISTIK

Eng verknUpft ist die Sortimentspolitik zudem mit
der Lieferungspolitik. Die Abstimmung der Lie-
fermengen auf den Abverkaufsrhythmus hilft aus
Uberbesténden resultierende Lagerungshaltungs-
kosten (insbesondere Kapitalbindungskosten)
sowie aus Fehlmengen resultierende Opportuni-
tatskosten (Fehlmengenkosten in Form entgange-
ner Rohertrage) zu verringern. Soweit die Kunden
allerdings bereit sind, fehlende Artikel durch andere
Artikel dieser Apotheke als Einkaufsstatte zu erset-
zen, treten deutlich geringere Fehlmengenkosten
auf als in den Fallen, in denen Kunden den Kauf in
einer anderen Einkaufsstatte tatigen oder diese
Apotheke klnftig sogar meiden, falls sie wiederholt
mit fehlenden Produkten konfrontiert worden sind.
GroBtmogliche Lieferfahigkeit mit einem maoglichst
kleinen Warenlager zu erreichen und dabei von der
Sortimentsgestaltung her noch einen méglichst
hohen Rohertrag zu erzielen - das ist die Kunst.

C-Produkte sollten nicht gefordert, sondern eher ausgemus-
tert werden. A-Produkte gilt es intensiv zu pflegen, da sie
einen unverhdltnismiflig groflen Beitrag zum Unterneh-
menserfolg beitragen. B-Produkte sollten im Rahmen der
verbleibenden Kapazititen gefordert werden, verdienen
aber nicht so grofSe Anstrengung wie Kategorie A. Auf die
Warenprasentation bezogen erhalten A-Produkte mit den
héchsten Rohertragen oder grofiten Wachstumsraten die
besten Pldtze in der Warenprisentation, B-Produkte werden
auf weniger guten Pldtzen untergebracht. In der Frei- und
Sichtwahl ist der Rohgewinn je Regalmeter neben der Brut-
to-Nutzen-Kennziffer dabei die entscheidende Leitschnur.
Die Erkenntnisse gilt es dabei nicht nur fiir das Stammsor-
timent, sondern auch fir Pflichtartikel, Profilierungs- und
Ergidnzungsartikel sowie Impuls- und Saisonartikel ge-
schickt auszuloten. Wirksame Platzierungsoptimierung
wird unter dem Stichwort Category Management mittler-
weile von vielen Apotheken-Kooperationen beziehungs-
weise Groflhdndlern angeboten. Punktuell sind dadurch
ganz enorme Abverkaufssteigerungen moéglich.

Dr. Eva-Maria Stoya, Apothekerin und Journalistin



