Nr. 6

KOOPERATIONSGIPFEL

Kooperationen haben Zukunft,
aber ...

STARNBERG (diz). Apothekenkooperationen haben in Deutsch-
land Hochkonjunktur - zurzeit gibt es etwa 40 solcher Arbeits-
gemeinschaften, rund 70 Prozent aller Apotheken sind bereits
Mitglied einer oder mehrerer Kooperationen. Der Bundesver-
band Deutscher Apothekenkooperationen (BVDAK) stellte sich
auf seinem zweiten ,Kooperationsgipfel“ am 3. und 4. Februar
in Starnberg die Frage, wie sich die Kooperationsiandschaft in
Deutschland nach dem EuGH-Urteil weiterentwickeln wird.

Der Betriebswirtschaftler Pro-
tessor Joachim Zentes, Universi-
tit des Saarlandes, der sich in-
tensiv mit Kooperationsmodel-
len befasst hat, geht davon aus.
dass die heutige Kooperations-
vielfalt nicht von Dauer sein
wird. Nach seiner Auffassung
wird sich die Landschaft der
Kooperationen ausdiinnen, es
diirfte zu Fusionen von Koope-
rationen kommen. Die heutige
Ausditferenzierung der Koope-
rationen wird nicht von Dauer
sein, so Zentes, sondern stellt
nur ein Ubergangsstadium dar.
Eine erfolgreiche Kooperation
vereint die Individualkraft der
Apotheke vor Ort und die pro-
fessionelle Systempower der
Kooperationszentrale, die sich
um Einkauf, Marketing. Kom-
munikation und IT kiimmert.
Allerdings muss beides zusam-
menspiclen. Wie Zentes be-
tonte, dart eine mogliche Ver-
besserung von Einkautskonditi-
onen nicht der alleinige Grund
sein, sich einer Kooperation an-
zuschlieBen. In Zukunft wird
mehr und mehr auch entschei-
dend und ein Qualititskriterium
fiir eine Kooperation sein, was
sie in Fragen der Personalak-
quisition, Personalausbildung
und -weiterbildung leisten
kann. Denn die Frage, gutes
Personal zu bekommen, wird
immer vorrangiger.

Erfolgsfaktoren fiir
Kooperationen

Ob eine Kooperation Erfolg
hat, wird des Weiteren stark da-
von abhidngen, inwieweit sie
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Aktionen, beschlossene Mal3-

nahmen und Entscheidungen,

wie sich die Kooperation auf-
stellen will, bei allen Mitglie-
dern durchsetzen kann: ,.Der

Grad der Verbindlichkeit wird

ausschlaggebend sein™, so

Zentes.

Der Betriebswirtschaftler

teilte den Kooperations-

markt heute in vier

Gruppen ein:

m die . folkloris-
tischen
Gruppen®,
die sehr we-
nig machen und
bei denen die meis-
ten nicht zur Kooperation ste-
hen.

m die ,,Aktivkreise, die zwar re-
lativ wenig anbieten, aber bei
den wenigen Aktionen ma-
chen alle mit.

m Diejenigen, die in einer ,Full-
Service-Falle™ sitzen: diese
Gruppierungen weiten ihr
Leistungsspektrum stindig
aus. aber konnen dies nur un-
zureichend durchsetzen, ha-
ben also einen geringen Ver-
bindlichkeitsgrad. Zentes:
..Das ist suizidal.”

m Strategische Netzwerke mit
einem hohen Verbindlich-
keitsgrad — ihnen bescheinigt
Zentes in Zukunft den grob-
ten Erfolg.

So funktionieren Kooperationen
nach seiner Meinung am bes-
ten, wenn ein sehr hoher
Durchsetzungsgrad bei Aktio-
nen und Entscheidungen be-
steht (,,man braucht hier eine
LDiktatur®).

Wie geht's weiter?

In den niichsten Jahren wird es
nach Zentes Auffassung zu einer
Konsolidierung am Markt kom-
men. Die Kooperationslandschaft
wird sich ausdiinnen, nicht alle
Kooperationen, dic heute am
Markt anzutreffen sind. werden
iberleben. Es wird die ..expan-
siven Winner™ geben, die die
richtigen Angebote mit voller
Kraft werden durchsetzen kin-
nen. Die zweite Gruppe wird die
der ,.proaktiven Downsizer* sein.
d.h., sie werden ihre Leistungen
vorsorglich stindig zuriickfahren
und abbauen miissen, um iiber-
haupt noch am Markt mithalten
zu kénnen. Und schlieBlich wird
es die Gruppe der reaktiven Loser

geben, die tiber kurz oder lang
vom Markt verschwinden wer-
den. Die Folge dieser Entwick-
lung: Es entstehen ,,Kooperatio-
nen der Kooperationen™, eine Art
..Metakooperation™ als Vorstufe
einer Fusion. Bei grofien Koope-
rationen wird es zu Akquisitionen
kleinerer Kooperationen kommen
oder zur Fusion von Kooperatio-
nen, es bilden sich , Mega-Ko-
operationen®. Aber es wird auch
zu Marktaustritten von Koopera-
tionen kommen.

Das Fazit von Zentes: Koopera-
tionen werden sich in der Apo-
thekenlandschaft gut entwickeln
und eine Zukunft haben, wenn
sie eine gute konzeptionelle
Kraft und Durchsetzungskraft
haben. Erfolgreich werden sie
sein, wenn sie vor allem stark
in der Personalakquisition sowie
in der Personalaus-, -fort- und
-weiterbildung sind. «
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KooPERATIONEN Kommt es bald zu
Kooperationen der Kooperationen?
Insider prognostizieren Fusionen.



